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1  Johdanto 
Opinnäytetyön aiheeksi on valittu Best Seller Competition- myyntikilpailun henkinen 
valmennus. Aihe on valittu vuoden 2014 alussa, koska tekijä itse on osallistunut vuoden 
2013 Best Seller- kilpailuun ja oli jo ennen tätä kiinnostunut myyntityön edellyttämistä 
henkisistä voimavaroista ja motivaatiosta. Aihe on valittu edellä mainittujen seikkojen 
vuoksi ja siksi, koska tekijä halusi nimenomaan tehdä opinnäytetyönsä Best Seller 
Competition- kilpailuun liittyen. 
Työ tehdään toimeksiantona HAAGA-HELIA ammattikorkeakoululle Helsingissä 
tammi- ja lokakuun 2014 välillä. Työ on rajattu viiden pääteeman alle, jotka ovat moti-
vaatio, myyntityö, valmennus, minäkuva sekä menestyminen. Pääteemoista on muodos-
tettu puolistrukturoitu ryhmähaastattelu Best Seller Competition- kilpailuun osallistu-
neille. Työssä pyritään keskittymään nimenomaan siihen, mikä alun perin on motivoi-
nut kilpailijoita osallistumaan Best Seller Competition- valmennukseen ja onko heidän 
minäkuvansa sen myötä muuttunut ja saivatko he tarpeeksi ohjeistusta, jotta menestys 
kilpailussa olisi mahdollista. 
Opinnäytetyön tavoite on tarjota HAAGA-HELIA ammattikorkeakoululle käyttökel-
poinen ohjekirjanen, joka antaa osviittaa siihen, kokevatko kilpailijat tarpeelliseksi hen-
kiseen valmennukseen keskittymisen, miten tähän valmennukseen voisi jatkossa mah-
dollisesti paneutua ja miten tämä olisi toteutettavissa.  Edellä mainittu tavoite on saavu-
tettavissa valikoimalla kilpailuun osallistuneista hyvän kokoinen joukko haastatteluun ja 
kysymällä heiltä viiteen pääteemaan liittyen mahdollisimman avoimia kysymyksiä ja 
antamalla heidän esittää ajatuksiaan niihin liittyen.  
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1.1 Toimeksiantaja 
Toimeksiantajana opinnäytetyössä toimii HAAGA-HELIA ammattikorkeakoulu. Kir-
joittaja ilmaisi mielenkiintonsa tehdä opinnäytetyön HAAGA-HELIA:n ja Turun am-
mattikorkeakoulun vuosittain yhdessä järjestämästä Best Seller Competition- myynti-
kilpailusta. Kirjoittaja on itse osallistunut Best Seller Competition- kilpailuun vuonna 
2013 ja on itse kiinnostunut myyntityön psykologiasta ja erityisesti myyntityön edellyt-
tämistä henkisistä voimavaroista.  
Best Seller Competition on HAAGA-HELIA:n ja Turun ammattikorkeakoulun vuo-
desta 2010 vuosittain järjestämä myyntikilpailu. Sen tavoitteena on myyntityön arvos-
tuksen nostaminen ja yrityksille tärkeän myyntiosaamisen kehittäminen. Kilpailu järjes-
tetään joka toinen vuosi Helsingissä, HAAGA-HELIA:n tiloissa ja joka toinen vuosi 
Turussa, Turun ammattikorkeakoulun tiloissa. 
Kilpailu etenee niin, että myyjänä toimiva opiskelija kohtaa kaksikymmentä minuuttia 
kestävässä myyntikeskustelussa yrityksen ostajan. Alkuerien ostajan profiili on luovutet-
tu opiskelijoille hyvissä ajoin ennen kilpailua, jo valmennuksen alettua, joten näin he 
ovat voineet valmistautua asiakkaan kohtaamiseen. Myös ostajina esiintyvät yritys-
kumppanien ja korkeakoulujen edustajat on perehdytetty omaan rooliinsa ennen myyn-
tikeskustelua. Alkueristä parhaimmat pisteet saaneet kilpailijat pääsevät finaaliin. Tämän 
vaiheen ostajan profiilin kilpailijat saavat tietää vasta tuntia ennen suoritusta, eli uuden 
ostajan kohtaamista. Yleisöllä on mahdollisuus seurata finaalisuorituksia reaaliajassa 
kilpailun sinä vuonna järjestävän ammattikorkeakoulun tiloissa. Myyntikilpailu huipen-
tuu myöhemmin illalla järjestettävään palkintojenjakogaalaan (Best Seller Competition, 
2014.) 
Best Seller Competition- myyntikilpailussa kilpailijoita arvioidaan seuraavissa kohdissa 
onnistumisen perusteella: aloitus, myyntitapaamisen hyvä haltuunotto ja keskustelusuh-
teen luominen, tarvekartoitus, ratkaisun esittäminen, asiakkaan kysymysten käsittely, 
myyntitilanteen päättäminen, sitoumuksen saaminen ja jatkosta sopiminen, viestintä- ja 
vuorovaikutustaidot sekä yleisvaikutelma. Tuomaristo koostuu mukana olevien yritys-
kumppanien sekä korkeakoulujen edustajista ja kilpailun päätuomarina ja arviointikri-
teerien kehittäjänä on Precedo Consulting (Best Seller Competition, 2014.) 
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1.2 Tavoitteet  
Myyntityö on ala, jolla pysyminen ja jossa menestyminen vaatii kirjoittajan mielestä 
vahvaa paineen- ja stressinsietokykyä ja runsaasti henkisiä voimavaroja.  Tämän lisäksi 
Best Seller Competition- kilpailu järjestetään aikaan, jolloin opiskelijat ovat samaan ai-
kaan töissä ja opiskelevat. Tämä vaatii usein vielä erityistä motivaatiota ja jaksamista 
ottaen huomioon kisan vaativan luonteen ja sitä edeltävään valmennukseen käytettävän 
ajan.  Työn tavoitteena on tuottaa HAAGA-HELIAn ammattikorkeakoululle henkisen 
valmennuksen opas tulevia Best Seller Competition -valmennuksia varten. Oppaaseen 
on koottu HAAGA-HELIAn Best Seller Competition- kilpailuun osallistuneiden opis-
kelijoiden ajatuksia asioista, joita he mahdollisesti toivovat otettavan huomioon jatkossa 
valmennuksen henkisellä puolella. Työn kautta kirjoittaja toivoo myös lisäävänsä omaa 
ymmärtämystään opiskelijatovereidensa näkemysten kautta valmennuksesta ja siitä, 
mitä kilpailuun ja valmennukseen osallistuminen kultakin yksilöltä vaatii ja mikä ketäkin 
on motivoinut. 
 
1.3 Työn rakenne 
Työn alussa on esitelty työn kannalta olennaiset käsitteet, jotka ovat myyntityö, psyyk-
kinen valmennus, motivaatio, myyntiprosessi ja menestyminen. Käsitteet on selitetty 
auki teorian avulla ja kunkin teoriakappaleen alla on lyhyt tiivistelmä käsitteestä esitetys-
tä teoriasta.  Varsinaisten teoriakappaleiden jälkeen on esitetty teorian yhteenveto, jossa 
teoriat koskien eri käsitteitä on pyritty linkittämään yhteen työn kannalta olennaisella 
tavalla.  
Teoriaa koskevien tekstikappaleiden jälkeen käydään läpi itse produktia, alkaen itse 
produktisuunnitelmasta ja produktin aikataulusta. Produktia koskevissa kappaleissa 
käydään läpi myös tutkimusaineistoa ja sen keruumenetelmiä. Aineiston keruumene-
telmiin liittyy myös tulosten luotettavuus, jota kirjoittaja käy läpi ja arvioi validiteetin ja 
reliabiliteetin kautta. 
Seuraavaksi siirrytään itse työn toteutukseen, josta siirrytään itse haastatteluiden tulok-
siin, jotka avataan samassa järjestyksessä alussa esiteltyjen käsitteiden kautta. Haastatte-
luiden tulokset on avattu teeman ja sen alta esitettyjen kysymysten mukaisessa järjestyk-
sessä. Haastatteluiden tulosten avaamisen jälkeen käydään läpi haastatteluiden tuloksis-
ta tehtyjä johtopäätöksiä ja päätelmiä. 
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Työn lopussa kirjoittaja on arvioinut omaa opinnäytetyön kirjoitus- ja työprosessiaan ja 
kirjoittanut siitä syntyneitä ajatuksia ja kehityskohteita oman oppimisen arviointiin.   
 
 
1 Myyntityö  
Mainonnan ja viestinnän avulla tiedotetaan, herätetään kiinnostusta ja muokataan asen-
teita pohjaksi myyjän työlle. Myyntityön on todettu olevan prosessi, jossa myyjä varmis-
taa, aktivoi ja tyydyttää ostajan tarpeet, niin että molemmat osapuolet saavat jatkuvaa 
etua ja ovat tähän tyytyväisiä (Bergström & Leppänen 1997,  272.)  
 
Myyntityö, erityisesti henkilökohtainen myyntityö, on yksi markkinointiviestinnän keino 
ja keino erottautua kilpailijoista. Kuitenkin henkilökohtainen myyntityö on yksi kustan-
nuksiltaan kalleimmista kilpailukeinoista. Myyntityön tavoitteena on kauppa ja yksi 
kaupan synnyttäjistä voi olla hyväksi koettu asiakaspalvelu. Keskustelu myyjän kanssa 
voi auttaa asiakasta käsittämään tuotteesta saatavat hyödyt ja edut, sekä hahmottamaan 
sen hyvät ja huonot puolet. Näin ollen voidaan katsoa, että myyjän tehtävä on saada 
asiakas tuntemaan itsensä tärkeäksi ja muodostaa hänelle tuotteista selkeä kuva.  
Voidaan sanoa, että kun myyjä on aidosti kiinnostunut asiakkaastaan, niin asiakas aistii 
sen, mikä herättää luottamusta. Yksi henkilökohtaisen myyntityön tavoitteista onkin 
luottamuksen herättäminen. Myynnillä pyritään usein kaupan synnyn lisäksi pitkäaikai-
seen asiakassuhteeseen niin, että molemmat osapuolet hyötyvät suhteesta mahdolli-
simman paljon ( Norberg 2007, 4-5.) 
 
Tärkeimpänä myyjäyrityksen ja asiakkaan välisistä suhteista voidaan pitää myyjän ja 
asiakkaan välistä suhdetta. Myyjä edustaa usein koko yritystä ja sen tasoa sekä laatu aja 
omalla asiantuntemuksellaan auttaa asiakasta löytämään sopivan tuotteen, sopivilla eh-
doilla ja hinnalla. Henkilökohtaisessa myyntityössä myyjä keskittyy vain ja ainoastaan 
asiakkaaseen ja tämän asioihin, jolloin asiakas kokee myyjän olevan kiinnostunut hänes-
tä ja etsivän ratkaisua hänen asioihinsa ( Norberg 2007, 4-5.) 
 
Myyjän merkitys ja rooli vaihtelee myös paljon sen mukaan, minkälaisesta tuotteesta tai 
palvelusta on kyse. Raskaat investointituotteet perinteisesti ovat olleet myyjäpainotteisia 
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bisneksiä. Samoin asiantuntijapalveluiden kaupassa myynnin rooli on ollut ratkaiseva. 
Yleisen käsityksen mukaisesti yritysmarkkinoilla, B2B:ssä tehtävä liiketoiminta on 
myyntipainotteista, kun taas kuluttajamarkkinointi on mainospainotteista. Toki tilanne 
ei aina ole näin yksiselitteinen, sillä kuluttajamarkkinoilla on paljon myyntipainotteisia 
markkinointisovelluksia, jos esimerkiksi ajatellaan toimipaikoissa, kuten ravintoloissa ja 
pankeissa, tapahtuvan palvelun olevan myyntiä ( Rope & Pyykkö 2003, 297-298.) 
 
Myyjän työ on selkeästi toimintana tavoiteperustaista, jossa hänen onnistumisensa riip-
puu myyjän kyvystä saada ostajakandidaatti toimimaan tavoitteidensa mukaisesti ja täs-
sä työssä on onnistumiseen vaikuttavia tekijöitä paljon. Rope & Pyykkö esittävät, että 
myyntityön onnistumiseen on olemassa kolme kivijalkaa: asiansa osaaminen, myynnin 
taitaminen sekä myyjätyyppisyys. 
Asiansa osaaminen tarkoittaa sitä, että hallitsee tuotteen tai palvelun, mitä tarjoaa ja 
tietää, mitkä tekijät vaikuttavat tuotteen käyttämiseen, mikä on kilpailuasema ja mitkä 
ovat kilpailevien tuotteiden ominaisuudet. Myynnin taitaminen tarkoittaa lyhyesti kykyä 
johdattaa asiakasta asetettua tavoitetta kohti. Myyjätyyppisyys merkitsee sitä, että myyjä 
kokee myyntityön sopivan hänelle henkisesti ja että asiakkaat kokevat kyseisen henkilön 
sopivana myyjänä (Rope & Pyykkö 2003, 303.) 
 
Myyntityö on prosessi, jossa molemmat osapuolet hyötyvät ja ovat tyytyväisiä. Henki-
lökohtainen myyntityö on yksi kalleimmista kilpailukeinoista, vaikka se on keino erot-
tautua kilpailijoista ja tapa harjoittaa markkinointiviestintää. Päätavoitteena myyntityölle 
on kauppa ja myyjän tehtävä on auttaa asiakasta käsittämään tuotteen edut sekä hyvät ja 
huonot puolet. Henkilökohtaisessa myyntityössä asiakkaan luottamuksen ansaitseminen 
on ratkaisevan tärkeää, sillä kaupan synnyn lisäksi pyritään usein myös pitkäaikaiseen 
asiakassuhteeseen, josta molemmat saavat hyötyä. 
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2 Psyykkinen valmennus 
Sanasta valmennus ei ole olemassa yleisesti hyväksyttyä määritelmää. On olemassa nä-
kemyksiä, joiden mukaan valmennus on yksilöiden auttamista tavoitteidensa saavutta-
misessa. Whitmore on määritellyt valmennuksen henkilön potentiaalin vapauttamiseksi 
tämän oman suorituksen maksimoimiseksi. Se on heidän oppimaan auttamista, pikem-
minkin kuin heidän opettamistaan. On olemassa neljä määriteltyä valmennuksen tavoi-
tetta: itsetietoisuus, joka johtaa suorituksen parantamiseen, joka vie kohti suorituksen läpimurtoa 
joka lopulta vie muutokseen, joka tässä yhteydessä tarkoittaa merkittävää käyttäytymisen, 
asenteen, arvojen tai tunneälyn muutosta (Roos 2002, 10-11.) 
 
Urheilija pyritään psyykkisellä valmennuksella saada uskomaan omaan onnistumiseensa 
ja parantamaan tämän itseluottamusta. Usein esimerkiksi huippu-urheilijat ovat taidoil-
taan toistensa kanssa samalla tasolla. Kuitenkin itse kilpailutilanteessa pärjää se, jonka 
tahdon voima ja halu menestyä on suurin. Urheiluvalmennuksen alalla on arveltu, että 
jopa 90% valmennuksesta on psyykkistä. Kilpailutilanteisiin psyykkisellä valmennuksel-
la pyritään saavuttamaan huippu-urheilijoiden unelmatila, flow- tilaksi kutsuttu olotila. 
Kyseisessä tunnetilassa suorittaja on vahvassa tunnelatauksessa ja kaikki sujuu kuin it-
sestään. Tällöin suorituksen tekijä kokee olevansa tasapainossa kykyjensä ja vastassa 
olevien haasteiden välillä. Tällaisessa tilanteessa usko omaan tekemiseen on vahva, itse-
luottamus on korkealla ja keskittymistä ei häiritse esimerkiksi ympäröivä melu. Psyykki-
siltä osa-alueilta vaaditaan seuraavien tekijöiden hyvää ja yhteensopivaa vaikutusta: po-
sitiivisuus, itseluottamus, keskittyminen, fokusointi, optimaalinen vireystila sekä hyvä ja 
toimiva kilpailusuunnitelma. Tavoitteena psyykkisessä valmennuksessa on auttaa suorit-
tajaa asettamaan itselle sopivan haasteelliset tavoitteet, kilpailutilanteessa hallitsemaan 
stressiä ja eri tunteita sekä itsensä psyykkaaminen parempiin suorituksiin. Urheilun 
maailmassa psyykkinen valmennus on mukana lähes kaikissa valmennustilanteissa ja se 
painottuu pitkälti suulliseen vuorovaikutukseen. Keskeisin menetelmä psyykkisen val-
mennuksen alalla on keskustelu, jonka avulla selvitetään valmennettavan toiveet ja tar-
peet sekä seurataan tämän kehittymistä (Pajunen 2012, 13-15.) 
 
Valmennus voidaan määritellä yksilöiden auttamiseksi, jotta nämä saavuttaisivat tavoit-
teensa. Psyykkisellä valmennuksella pyritään saamaan yksilö uskomaan omiin kykyihin-
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sä, sillä usein esimerkiksi huippu-urheilijat ovat kykyjensä puolesta samalla tasolla, jol-
loin ratkaisevaa on se, kenen halu menestyä on suurin. Keskeisin psyykkisen valmen-
nuksen keino on keskustelu, jonka tavoitteena on asettaa suorittajalle tälle sopivan 
haasteelliset tavoitteet sekä auttaa stressin hallitsemisessa. Itse kilpailutilanteisiin pyri-
tään psyykkisellä valmennuksella saamaan aikaiseksi ns. ”flow-tila”, jossa suorittaja tun-
tee asioiden sujuvan kuin itsestään ja jossa hän tuntee tasapainon omien kykyjensä ja 
vastassa olevien haasteiden välillä. 
 
3 Motivaatio 
Motivaatio-sana on johdettu latinan kielen sanasta movere, joka tarkoittaa liikkumista. 
Myöhemmin motivaatio on laajennettu tarkoittamaan käytöstä virittävien ja ohjaavien 
tekijöiden järjestelmää. Kantasana sanalle motivaatio on motiivi. Motiiveista puhuttaes-
sa on viitattu tarpeisiin, haluihin, vietteihin sekä sisäisiin yllykkeisiin, palkkioihin ja ran-
gaistuksiin. Voidaan sanoa siis, että motiivit virittävät ja ylläpitävät ihmisen yleistä käyt-
täytymisen suuntaa. Ne ovat siis päämääräsuuntautuneita, joko tiedostettuja tai tiedos-
tamattomia. Motiivit ohjaavat ihmisen toimintaa kohti tiettyjä päämääriä ja sitovat osan 
ihmisen energiasta niiden saavuttamiseksi. Motivaatiolla tarkoitetaan motiivien aikaan-
saamaa tilaa. Tiivistettynä motivaatio on johonkin tilanteeseen liittyvä psyykkinen tila, 
joka määrää, miten vireästi, millä aktiivisuudella ja ahkeruudella ihminen toimii ja mihin 
tämän mielenkiinto suuntautuu. Useat motivaation määritelmät korostavat sen tilan-
nesidonnaisuutta. Motivaatiotutkimuksen perusteella on toisistaan erotettavissa tilan-
nemotivaatio ja yleismotivaatio. Tilannemotivaatio on sidoksissa tiettyyn tilanteeseen, 
jossa sisäiset ja ulkoiset motiivit virittävät tavoitteeseen suuntautuvaa käytöstä. Yleis-
motivaatio korostaa vireyden ja suunnan lisäksi käytöksen pysyvyyttä. Tällöin motivaa-
tio kuvaa käyttäytymisen yleistä suuntaa ja vireyttä, niin ikään keskimääräistä tasoa 
(Ruohotie & Honka 1999, 13-15.)  
 
Motivaation kestoon tai pysyvyyteen on sidoksissa myös jako sisäiseen ja ulkoiseen mo-
tivaatioon, Sisäiselle motivaatiolle on ominaista se, että työ itsessään on palkinto tekijäl-
lensä ja syyt käytökselle ovat sisäisiä. Sisäinen motivaatio liittyy ylimmän asteen tarpei-
den, esimerkiksi itsensä toteuttamisen ja kehittämisen tyydyttämiseen. Sisäinen moti-
vaatio perustuu ihmisen tarpeelle olla itsenäinen. Ihminen hakee haasteita aktiivisesti ja 
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pyrkii voittamaan ne tai pienentämään niistä syntyvää sisäistä epätasapainoa. Ulkoinen 
motivaatio liittyy työympäristöön ja palkkiot antaa joku muu kuin työntekijä itse. Ulkoi-
set palkkiot tyydyttävät näin ollen alemman asteen tarpeita, kuten tarvetta turvallisuu-
delle ja yhteenkuuluvuudelle (Ruohotie & Honka 1999, 13-15.) Tiivistettynä voidaan 
sanoa, että tarpeet saavat ihmisen aktiiviseksi, mutta vasta motiivit, eli syyt, suuntaavat 
käyttäytymisen tiettyyn toimintaan (Bergström & Leppänen 1997, 81). 
 
3.1 Klassiset motivaatioteoriat 
Motivaatiopsykologian perusajatukset ovat vaihdelleet merkittävästi eri aikoina erityi-
sesti teoreettisen lähestymistavan mukaan. Yksi klassinen näkökulma lähti liikkeelle 
fysiologiasta. Tämän mukaan motiivit, tarpeet ja vietit ovat yksilön sisäisiä ominaisuuk-
sia ja ovat peräisin omasta elimistöstämme, esimerkiksi aivoista. Tällaiset tarpeet perus-
tuvat pitkälti fysiologiseen säätelyjärjestelmäämme. Esimerkkejä tällaisista tarpeista ovat 
nälkä, jano ja seksuaalisuus. Näille tyypillistä on ns. homeostaasi -periaate, mikä tarkoit-
taa sitä, että elimistössä on olemassa tietty optimaalinen tila, kuten veren sokeritasapai-
no, josta poikkeaminen lisää tarpeen voimakkuutta. Fysiologisia motivaatioselityksiä 
voidaan vieläkin käyttää esimerkiksi nälkään tai janoon linkittyvän toiminnan selittämi-
seen. 
Toinen klassinen teoria, joka tosin poikkeaa edellä kuvatusta, on behaviorismi. Siinä 
kuvataan motivationaalisia ilmiöitä ja perusajatuksena on se, että mikäli jostakin toi-
minnasta palkitaan, niin toimintaa todennäköisesti tullaan jatkamaan. Tämä luonnolli-
sesti tarkoittaa motivaation lisääntymistä. Motivaatiopsykologiassa kehiteltiin jo 1950- 
ja 1960-luvuilla ajatuksia, jotka ennakoivat myöhemmin tulleita, moderneja motivaatio-
teorioita, kuten motiivikäsitteen laajeneminen fysiologisen tarpeen ulkopuolelle. Esi-
merkiksi Maslow korosti ylemmän tason tarpeita, kuten itsensä toteuttamista ja Harlow 
osoitti kokeissaan, että sosiaaliset ärsykkeet motivoivat usein voimakkaammin kuin fy-
siologiset tarpeet (Salmela-Aro & Nurmi 2002, 11-12.) 
 
Motivaatio kuvaa ihmisen psyykkistä tilaa ja määrittelee sen, millä ahkeruudella ihminen 
asioita tekee. Motiivit kuvaavat esimerkiksi palkkioita, yllykkeitä ja rangaistuksia ja yh-
dessä ylläpitävät ihmisen käyttäytymisen suuntaa ja motivaatio itsessään on motiivien 
aikaansaama tila. Motivaatio on jaettavissa ulkoiseen sisäiseen motivaatioon. Sisäinen 
  
8 
motivaatio kuvaa tilaa, jossa työ tai muu tehtävä asia itsessään motivoi tekijäänsä. Ul-
koinen motivaatio liittyy ihmistä ympäröiviin tekijöihin ja kuvaa tilannetta, jossa palkin-
to tekemisestä tulee muualta kuin tekijältä itseltään. 
 
3.2. Myyntikilpailut 
Myyntikilpailut ovat suosittuja kannustimia myyntihenkilöille. Myyntikilpailujen syyt 
vaihtelevat tosin suuresti. Ne saattavat rohkaista saamaan aikaiseksi suurempaa myyntiä 
tai palkita uusien asiakkaiden sukupolvea. Myyntikilpailujen viehätys piilee niiden omi-
naisuudessa saada esille myyntihenkilöiden kilpailuhenkisyys ja tarve saada tunnustusta. 
Taloudellisten kannustimien lisäksi on myyntikilpailun näyttäydyttävä reiluna kilpailijoi-
den silmissä ja näin ollen on jokaisen myyntihenkilön uskottava, että hänellä on mah-
dollisuudet voittoon ( Jobber & Lancaster 2003, 375.) 
 
4 Menestyminen 
Menestymisellä tarkoitetaan päämäärien saavuttamista arvioituna asetetuilla kriteereillä 
ja määrättynä ajanjaksona ( Kotsalo-Mustonen 1995, 45). 
 
Jotta  ihmisen on ylipäänsä mahdollista saavuttaa menestystä, on Tracyn mukaan ole-
massa seitsemän osatekijää, joita kohti ihmisen tulisi pyrkiä, jotta menestyminen ja on-
nellisuus olisivat hänelle mahdollisia.  
 
Mielenrauha. Tracy sanoo ihmisen saavuttaneen mielenrauhan, kun hän elää sopusoin-
nussa ylevimpien arvojensa ja vakaumustensa kanssa. Tärkeäksi mainitaan myös se, että 
ihminen pääsee eroon haitallisista pelon, vihan, epäilyn, syyllisyyden, kaunan sekä huo-
lestuneisuuden tunteista. Oleellista on se, että ihminen ei kanna sisällään kielteisiä tun-
teita.  
 
Terveys ja tarmokkuus. Tracyn mukaan terveys ja tarmokkuus kuuluvat ihmisen fyysiseen 
olotilaan, siinä missä mielenrauha on osa henkistä hyvinvointia. Vaikka ihminen menes-
tyisi aineellisesti kuinka hyvin tahansa, niin näistä saavutuksista nauttiminen ei ole 
mahdollista, mikäli ihminen kärsii huonosta terveydentilasta.  
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Ystävyys- ja rakkaussuhteet.  Yhtenä ehjän persoonallisuuden piirteenä voidaan pitää ihmi-
sen kykyä solmia ja pitää yllä ihmissuhteita. Ellei ihminen tiedä, mitä hän haluaa, sitä 
todennäköisemmin hän joutuu tilanteisiin, joita hän ei itse olisi valinnut.   
 
Taloudellinen vapaus. Taloudellinen vapaus tarkoittaa tilaa, jossa yksilöllä on tarpeeksi 
rahaa ollakseen huolehtimatta siitä koko ajan.  
 
Arvokkaat tavoitteet ja ihanteet. Jotta yksilö voisi olla todella onnellinen, tarvitsee hän sel-
keän käsityksen elämänsä suunnasta. Ihmisen on koettava, että hänellä on merkittävä 
panostus annettavana maailmalleen. 
 
Itsetuntemus. Jotta ihminen kykenee huippusuorituksiin, on hänen todella tunnettava 
itsensä. On esimerkiksi ymmärrettävä, mitkä tekijät ja vaikutteet ovat muovanneet per-
soonaa varhaislapsuudesta lähtien. Ihmisen on ymmärrettävä, miksi hän reagoi niin 
kuin reagoi ympäröiviin ihmisiin ja tilanteisiin ja hyväksyttävä itsensä, ennen kuin voi 
siirtyä eteenpäin.  
 
Itsensä toteuttaminen. Kun ihminen pääsee toteuttamaan itseään, hän kokee tulevansa kai-
keksi siksi, miksi hänellä on eväitä tulla. Psykologi Maslow´n mukaan itsensä toteutta-
minen on länsimäisen yhteiskunnan terveimpien, onnellisimpien ja menestyksekkäim-
pien ihmisten tunnuspiirre (Tracy 1998, 28-40.) 
 
4.1 Tulosten arviointi ja seuranta 
Toinen myyntityön näkökulmasta menestymisen käsitteeseen liittyvä aihe on suoritta-
misen arviointi ja seuranta. Pääsyy arviointien tekemiselle on yritysten tulosten saavut-
taminen. Arvioimisella voidaan paremmin päästä kiinni mahdollisiin epäkohtiin ja ruve-
ta toimiin suoritusten parantamiseksi. Lisäksi sen avulla voidaan parantaa henkilön mo-
tivaatiota ja taitoja, sillä sen avulla voidaan asettaa odotusten mukainen sekä hyvän suo-
rituksen taso. Näin ollen, arvioinnilla voidaan myös antaa tunnustusta yli odotusten 
suorittaneelle henkilölle ja tämä taas omalta osaltaan parantaa itseluottamusta ja moti-
vaatiota.  
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On olemassa kaksi pääryhmää suorituksen arvioimiselle ja kumpaankin niistä johto-
ryhmä voi toivoessaan asettaa myyntitiimilleen tavoitteet. Yhtä ryhmää voi kutsua in-
put-toimien mittareiksi, joita katsomalla voi selvittää, miksi esimerkiksi tulokset ovat 
olleet alle vaaditun tason. Input-mittareista ovat esimerkkejä ovat esimerkiksi soitetut 
puhelut, soitetut puhelut potentiaalisille asiakkaille sekä soitot prospekteille.  
Toinen ryhmä ovat ns. output-toimet, jotka liittyvät myynnin ja voiton määrään ja esi-
merkkejä näistä ovat liikevaihdon määrä, myyntivoitto, myynnit per potentiaalinen asia-
kas ja uusien asiakkaiden määrä ( Jobber & Lancaster 2003, 445-447.) 
 
 
 
 
 
 
 
Taulukko 1.Arvioinnin keskeinen rooli myynnin johtamisessa (Jobber & Lancaster 
2003, 445). 
 
5 Myyntiprosessi 
Myyntiprosessi on joukko askelia ja vaiheita, joiden kautta myyjä etenee pyrkiessään 
kohti tavoitettaan saada aikaiseksi kauppa ( Kairisto-Mertanen 2003, 46).  
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5.1 Myyntiprosessin vaiheet 
Henkilökohtaisten myyntitaitojen lisäämiseksi, on hyvä tiedostaa seuraavat myyntipro-
sessin vaiheet. Näiden vaiheiden ei kuitenkaan ole välttämätöntä tapahtua esitetyssä 
järjestyksessä, sillä esimerkiksi vastaväitteitä voi nousta kesken esittelyn. Tämän lisäksi, 
jos esimerkiksi ostajan kiinnostus on suuri, voi cloussausta yrittää jo aiemmin prosessin 
aikana ( Jobber & Lancaster 2003, 119.) 
 
Vaihe 1. Avaus  
 
Ensivaikutelma voi varjostaa tulevia oletuksia, joten on tärkeää harkita, millä keinoin 
saadaan aikaiseksi hyvä ensivaikutelma. Ostajat olettavat, että myyjät ovat käytökseltään 
ja ulkoasultaan ammattimaisia. Tämän lisäksi myyjän on hyvä muistaa, ostaja on suurel-
la todennäköisyydellä kiireinen, joten myyjän tulee muistaa kunnioittaa ostajan aikatau-
lua. Tilanteessa, jossa myyjä ja ostaja eivät tunne toisiaan, on hyvä aloittaa hymyllä, kä-
denpuristuksella sekä itsensä ja edustamansa yrityksen esittelyllä. Lisäksi on hyvä odot-
taa, että esimerkiksi istumaan kutsuminen tapahtuu ostajan puolelta, sillä näin myyjä 
osoittaa kohteliaisuutta ostajaa kohtaan (Jobber & Lancaster 2003, 120.) 
 
Vaihe 2. Tarpeiden ja ongelmien kartoitus 
 
Suurimmalla osalla myyjistä on suuri tuoterepertuaari myytävänä. Esimerkiksi tietoko-
nemyyjällä on todennäköisesti valtava määrä järjestelmiä, jotka sopivat erilaisten asiak-
kaiden tarpeisiin ja resursseihin. Näin ollen myyjän ensimmäinen tavoite on saada sel-
ville asiakkaan tarpeet ja ongelmakohdat. Kun myyjä on saanut selville asiakkaan tar-
peet, on hän asemassa, jossa hän voi tarjota asiakkaan tarpeisiin sopivinta ratkaisua. 
Tarvekartoituksen aikaansaamiseksi, tulisi myyjän saada aikaiseksi ”kysy ja kuuntele”-
tilanne, jossa hän rohkaisee ostajaa kertomaan tarpeistaan ja ongelmistaan. Tällaisessa 
tilanteessa on hyvä käyttää suljettujen kysymysten sijaan avoimia kysymyksiä, eli kysy-
myksiä, jotka vaativat enemmän kuin yhden sanan vastauksia. 
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Edellä kuvatun tilanteen päätteeksi olisi myyjän hyvä pyrkiä tiivistämään aiemmin kuu-
lemansa. Näin myyjä varmistaa ymmärtäneensä ostajaa oikein ja hakee yhteisymmärrys-
tä keskustelulle (Jobber & Lancaster 2003, 120-122.) 
 
Vaihe 3. Presentaatio ja demonstraatio 
 
Vaiheessa, jossa ostajan ongelmat ja tarpeet on selvitetty, on presentaatio luonnollinen 
jatke tapahtumalle. Aiemmin tapahtunut tarpeiden ja ongelmien selvitys on mahdollis-
tanut parhaiden ja sopivimpien tuotteiden valikoimisen asiakkaalle. Tätä kautta myyjää 
tietää myös, mitä tuotteita ja ominaisuuksia tulisi erityisesti korostaa. Lyhyesti sanottu-
na, kun myyjää tietää ostajan ongelmakohdat ja tarpeet, voi hän presentaatiossa vakuut-
taa ostajan siitä, että hän ja hänen edustamansa yritys ovat parhaita tarjoamaan ratkai-
sut. Tässä vaiheessa on myös tärkeää, että myyjä osaa esittää tuotteiden ominaisuudet ja 
niiden tuomat hyödyt ostajalle.  
Termin presentaatio ei tulisi antaa huijata myyjää luulemaan, että hänen yksin tulisi pu-
hua. Kysymysten kysymisen tärkeyttä ei tulisi mieltää vain tarpeiden kartoitus-vaiheen 
funktioksi. Kysymysten esittäminen presentaatiovaiheesa palvelee kahta tarkoitusta; 
ensinnäkin niiden avulla myyjää voi varmistaa ymmärtäneensä asiakkaan tuotteelta et-
simät hyödyt oikein. Toiseksi, kysymysten esittämisellä myyjää voi varmistaa, että ostaja 
on ymmärtänyt hänet oikein, sillä hyvin usein vaarana on liian tekninen puhe, jota osta-
ja ei välttämättä ymmärrä. 
 
Myyntitilanteisiin liittyy hyvin usein riski ostajan kannalta.  Huolimatta uuden ratkaisun 
eduista, voi ostaja niistä huolimatta olla haluton vaihtamaan nykyistä toimittajaa tai mal-
lia, sillä tämä voi johtaa ennennäkemättömiin ongelmiin. Tässä tilanteessa eivät välttä-
mättä myyjän vakuuttelut auta, sillä ostaja olettaakin myyjän vakuuttavan ratkaisunsa 
paremmuutta. Tällaisessa tilanteessa myyjä voi vähentää ostajan tuntemaa riskin tunnet-
ta seuraavilla keinoilla: referenssit, demonstraatiot, takuut, koekäyttötilaukset. 
Referenssit ovat aikaisempia tyytyväisiä asiakkaita, joihin myyjä voi viitata vakuuttaakseen 
ostajan heidän tarjoamastaan ratkaisusta (Jobber & Lancaster 2003, 123-128.)  
Demonstraatiot vähentävät myös ostajan tuntemaa riskin tunnetta, sillä ne todistavat 
tuotteen toimivuuden. Demonstraatio on hyvä toteuttaa kahdessa vaiheessa, jossa ensin 
ostajalle kuvataan lyhyesti tuotteen ominaisuudet ja edut ja kuinka se toimii. Tämän 
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jälkeen ostajalle esitetään demonstraatio, jonka myyjän itse tulisi toteuttaa. Kaksivai-
heista tapaa suositellaan siksi, koska usein katselijan on vaikea seurata demonstraatiota, 
jossa samanaikaisesti kerrotaan tuotteen toiminnasta ja samaan aikaan näytetään toimi-
vuus käytännössä.  
Takuut tuotteen luotettavuudesta, myynnin jälkeisestä palvelusta ja toimitusehdoista 
vastuulausekkeineen rakentavat luottamusta myyjän puhetta kohtaan ja vähentävät ris-
kin tunnetta. Niiden perustat ovat pikemminkin yrityksen toiminnassa mutta myyjän ei 
tule aliarvioida niiden merkitystä myyntipresentaatiossa.  
Koekäyttötilaukset saattavat lyhyellä aikavälillä olla epätaloudellisia yrityksen kannalta 
mutta saattavat ostajan kannalta olla ainoa keino päästä eroon turhan riskin tunteesta. 
Pienen tilauksen kautta ostaja varmistuu siitä, että yritys pystyy toimittamaan korkealaa-
tuisia tuotteita luotettavasti (Jobber & Lancaster 2003, 124-128.) 
 
Vaihe 4. Vastaväitteiden käsittely 
 
Vastaväitteet asiakkaan puolelta tulisi tulkita mielenkiinnon osoituksiksi, eikä suoriksi 
tyrmäyksiksi. Kysymykset ja vastaväitteet osoittavat, että ostaja on kiinnostunut siitä, 
mitä myyjä sanoo mutta ei ole vielä vakuuttunut. Lisäksi vastaväitteet kertovat siitä, 
mitkä asiat ostaja kokee tärkeäksi ja mitä ostajan mielessään todella liikkuu.  
Myyjien on tärkeä muistaa kaksi seikkaa vastaväitteitä käsitellessään; kuuntele ja älä 
keskeytä sekä ole samaa mieltä ja kohtaa.  
 
Kokeneet myyjä ymmärtävät sen vaikutelman, minkä ostajan vastaväitteen keskeyttä-
minen antaa myyjästä. Tällöin myyjästä välittyy kuva, että hän pitää vastaväitettä väärä-
nä, kyseenalaisena ja että myyjä ei pidä vastaväitettä sen arvoisena, että antaisi ostajan 
esittää sen loppuun asti. Keskeyttäminen vie ostajalta hänen ansaitsemansa kunnioituk-
sen ja voi johtaa väärinkäsityksiin vastaväitteen todellisista syistä. Oikea lähestymistapa 
on kuunnella huolellisesti ja kunnioittavasti, sillä tätä kautta ostaja ymmärtää myyjän 
ottavan ongelman tosissaan.  
 
Olemalla samaa mieltä asiakkaan vastaväitteiden kanssa ja kohtaamalla ne, myyjä osoit-
taa kunnioitusta jälleen ostajaa kohtaan. Ensin myyjä tiedostaa ostajan vastaväitteiden 
olevan kohtuullisia ja järkeviä ja vasta tämän jälkeen esittää vaihtoehtoisen näkemyksen. 
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Tätä kautta vastaväitteestä katoaa pahin terä ja ilmapiiristä luodaan ymmärtäväinen, 
pikemminkin kuin konfliktin kaltainen (Jobber & Lancaster  2003, 128-131.) 
 
Vaihe 5. Neuvottelu 
 
Neuvottelu myyntiprosessin vaiheena voi koskea hintaa, luottoehtoja, toimitusaikoja ja 
muita kaupallisen toiminnan vaiheita. On olemassa useita ohjenuoria, jotka on tehty 
myyntihenkilöstön avuksi myyntineuvottelua ajatellen. Ensinnäkin kannattaa aloittaa 
neuvottelut asennoitumalla tarjouksessa korkealle, sillä ostaja saattaa heti alussa suostua 
ja jos näin ei käy, niin tämä tekniikka antaa varaa neuvottelulle. Toiseksi, hinnan pudot-
taminen voi olla täysin suotavaa, mikäli myyjä on alun perin laskenut hinnan niin, että 
siinä on neuvotteluvaraa. Tämä mielessä pitäen, on hyvä jo valmisteluvaiheessa laskea 
mahdollisen hinnan laskun vaikutukset tulojen ja kulujen kannalta.  
Huomioon otettavaa on myös se, että ostajat käyttävät myös erilaisia neuvottelutaktii-
koita. Myyjien on hyvä tiedostaa niiden olemassaolo, sillä jotkin niistä voivat olla ratkai-
sevia, mikäli niihin ei olla varauduttu. Yksi näistä taktiikoista on alas ammunta, esi-
merkkinä : ”Mikäli ette suostu saman tien 20% alennukseen, me etsimme toimittajan 
muualta.” Mikäli ostajalla on runsaasti vaihtoehtoisia yhteistyökumppaneita samoilla 
eduilla, on myyjän ehkä suostuttava ehtoon mutta mikäli myyjän ratkaisu on selkeästi 
kilpailijoita parempi, on hänen mahdollista vastustaa alennuksen antamista. 
Toinen ostajien käyttämä, vanha taktiikka on nk. ”Nooan arkki”, jossa ostaja vihjaa 
kilpailijoiden toimittavan samaa palvelua huomattavasti edullisemmalla hinnalla. Tässä 
tilanteessa myyjän vastaus riippuu hänen itseluottamuksestaan. Yksi keino on tiedostaa 
ostajan bluffi ja kysyä suoraan mainittuja alempia hintoja ( Jobber & Lancaster 2003, 
132-133.) 
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Vaihe 6. Kaupan cloussaus 
 
Edellä mainitut tekniikat eivät yksistään riitä menestyneeseen myyntiin. Viimeinen ai-
nesosa on ratkaiseva; kyky cloussata kauppa. On olemassa myyjiä, jotka uskovat, että 
tehokas presentaatio johtaa ostajan kysymään tuotetta ilman myyjän cloussausta. Näin 
voi joskus käydä, mutta useimmiten myyjän tulee tehdä aloite. Tämä koska huolimatta 
siitä, miten hyvin myyjä on esittänyt tuotteen hyödyt, vastannut ostajan tarpeisiin ja 
vastannut vastaväitteisiin, niin ostajalla on usein vieläkin epäilyksiä. Nämä epäilykset 
ilmenevät usein harkinnan tarpeena. Totuus on se, että mitä enemmän ostajalle anne-
taan aikaa, sitä todennäköisemmin hän kääntyy kilpailijan puoleen. Näin ollen, olemalla 
jo paikan päällä, myyjällä on etu kilpailijaan nähden ja hänen tulisi yrittää kaupan clous-
sausta ja tähän on olemassa monta tapaa, joista esimerkkejä: 
 
Tilauksen suora pyytäminen on yksi tapa, jossa myyjä pyytää suoraan tilausta ostajalta. 
Oleellista tässä tekniikassa on pysyä hiljaa kysymyksen jälkeen, sillä puheen jatkaminen 
suoran kysymyksen jälkeen helpottaa ostajan asemaa.  
Hinnan alennus on tapa, jossa myyjää voi pitää yhtä ostajan pyytämää hinnan alennusta 
varalla, tyyliin:” Mikäli teette tilauksen nyt, voin antaa teille 2,5% alennuksen”. 
Vaihtoehtojen antaminen on tekniikka, jossa myyjä olettaa ostajan tekevän tilauksen ja an-
taa ostajan valita kahden vaihtoehdon, esimerkiksi sinisen ja punaisen tuotteen, väliltä. 
Tätä tekniikka tulee käyttää harkiten, sillä kokeneet ostajat tietävät, mitä myyjä tällä ha-
kee ja yrittää (Jobber & Lancaster 2003, 133-137.) 
 
Vaihe 7. Jälkihoito 
 
Viimeinen myyntiprosessin vaihe on oleellinen, jotta varmistetaan asiakkaan olevan 
tyytyväinen ostoon ja että ongelmia ei ole ilmennyt esimerkiksi toimituksen tai asen-
nuksen suhteen. Jälkihoidolla voi olla suuri vaikutus yrityksen menestykseen, sillä se 
osoittaa myyjän välittävän asiakkaasta pelkän myynnin sijaan. Jälkihoito tarjoaa ostajalle 
myös vahvistusta siihen, että hän on tehnyt oikean päätöksen, sillä hyvin moni ostaja 
kärsii epäilyksestä sen suhteen, ovatko tehneet oikean päätöksen ( Jobber & Lancaster, 
2003, 120-139.) Toimituksen toimivuuden varmistus merkitsee myyjän osalta vas-
tuunottoa tilauksen mukaisesta tuotteen toimituksesta. Tämä tarkoittaa sitä, että myyjäl-
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lä on aina isännän vastuu sen asian toimivuudesta, minkä hän on myynyt, eli näin ollen 
vastuu ei pääty kaupan tekemiseen. Sen sijaan myyjän vastuu jatkuu aina asiakkaan tyy-
tyväisyyden varmistamiseen. Suurimmaksi syyksi toimituksessa tapahtuviin ongelmiin 
on havaittu myyjän hyväuskoinen oletus siitä, että asiat toimivat aina niin kuin niiden 
sopii olettaa toimivan. Voidaan sanoa, että myyjän tehtäviin kuuluu aina ”sisäinen yli-
reagointi” sovitun toiminnan varmistuksiin. Myyjän olisi hyvä esimerkiksi varmistaa 
mm. seuraavat asiat: onko tuotantoon toimitettu tilaus tullut perille, onko tuotetoimitus 
suoritettu niin, että se lähtee ajoissa asiakkaalle ja onko se lähtenyt silloin, kun sen on 
suunniteltu lähtevän (Rope & Pyykkö 2003, 324-325.) 
 
Myyjälle tärkeät vaiheet myyntiprosessin kannalta ovat avaus, tarpeiden ja ongelmien 
kartoitus, presentaatio ja demonstraatio, vastaväitteiden käsittely, neuvottelu, kaupan 
cloussaus sekä jälkihoito. Erityisen tärkeää on ostajan ongelmien ja tarpeiden kartoit-
taminen ja niihin sopivan, yrityksen tuotetarjoomasta löytyvän ratkaisun löytäminen. 
Ratkaisevaa kaupan syntymisen kannalta on ennen kaikkea myyjän kyky cloussata 
kauppa, sillä jo olemalla asiakkaan luona, hänellä on etu kilpailijaan nähden. Myyjän ei 
tulisi luottaa liikaa presentaationsa voimaan, sillä hyvin usein ostaja punnitsee vielä täs-
säkin vaiheessa uuteen ratkaisuun mahdollisesti liittyviä riskejä ja saattaa yhä epäröidä. 
Jälkihoidon osuutta myyntiprosessissa ei tule aliarvioida, sillä varmistamalla asiakkaan 
tyytyväisyyden kaupan sopimisen jälkeen myyjä osoittaa, että välittää asiakkaasta ja että 
hän ottaa vastuun myymästään tuotteesta tai palvelusta. 
 
6 Minäkuva 
Minäkuva ja minäkäsitys käsittävät yksilön asennoitumisen itseensä ja sisältävät sen, 
millaisena yksilö pitää itseään asenteiltaan, taustaltaan, arvoiltaa, ulkonäöltään, ominai-
suuksiltaan ja tunteiltaan (Aho 1996, 9-12). Minäkäsitys ja minäkuva ovat osa henkilön 
pysyviä luonteenpiirteitä, jotka ovat ohjaamassa tämän valintataipumuksia ja tekoja 
(Hirsijärvi 1982, 115). 
Ihmisen minäkäsitys koostuu niistä uskomuksista, joita hänellä on itsestään ja elämän-
alueistaan. Uskomusten lain mukaan uskomukset määräävät todellisuuden, koska ihmi-
nen tarkastelee maailmaa uskomustensa muokkaamien ennakkoluulojen valossa. Ihmi-
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nen minäkäsityksen sisältämä kielteinen tai virheellinen ajattelu ilmenee myös kielteisinä 
asenteina ja käyttäytymismalleina (Tracy 1998, 74-75.) 
Ihmisen suoritukset ovat myös riippuvaisia minäkäsityksestä; ihminen suoriutuu kulloi-
sestakin tehtävästä niin hyvin, kuin uskoo suoriutuvansa ja näin ollen myönteiset muu-
tokset ovat mahdollisia, sillä minäkäsitys on pitkälti subjektiivinen objektiivisen sijasta. 
Hyvin usein on nimittäin niin, että itseä koskevat uskomukset varsinkin kielteiset, eivät 
lainkaan perustu tosiasioihin vaan virheellisiin tietoihin ja vaikutelmiin. 
Ihmisen käsitys itsestä voidaan katsoa muodostuvan kolmesta osasta jotka ovat ihan-
neminä, minäkuva ja itsetunto (Tracy 1998, 75-78.) 
 
Ihanneminä katsotaan niiden ominaisuuksien ja piirteiden yhdistelmästä, joita eniten 
muissa ihmisissä ihailee. Tracyn mukaan tämä ihannekuva vaikuttaa suuresti siihen, 
miten ihminen käyttäytyy ja ajattelee. Mitä selvemmin tietää, millainen ihminen haluaa 
olla, sitä todennäköisemmin jonain päivänä tulee olemaan sellainen.  
Minäkuva kuvaa sitä, millaisena ihminen itsensä näkee ja mitä hän itsestään ajattelee 
jokapäiväisessä elämässään. Tracy kutsuu tätä sisäiseksi peiliksi, josta ihminen katsoo, 
miten hänen oletetaan käyttäytyvän tietyissä tilanteissa ja toimivan sopusoinnussa tä-
män käsityksen kanssa. Näin ollen ihminen kykenee parantamaan toimiaan muuttamal-
la mielikuviaan, joita hänellä itsestään on kyseisellä alueella, sillä ihminen toimii so-
pusoinnussa sen kuvan kanssa, mikä hänellä itsestään on. 
Itsetunto kuvaa sitä, miltä ihmisestä tuntuu, kun hän ajattelee itseään. Tracyn mukaan 
itsetunnon laadun määräävät kaksi tekijää; se, kuinka arvokkaana itseään pitää, sekä se, 
kuinka paljon pitää itsestään ihmisenä. Itsetunnon mittarina voi pitää sitä, kuinka paljon 
pitää itsestään. Mitä enemmän itsestään pitää, sitä todennäköisemmin menestyy siinä, 
mihin paneutuu. Mitä enemmän on itseluottamusta, niin sitä myönteisempi on myös 
asennoituminen (Tracy 1998, 69-82.) 
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5.1 Itsetuntemus 
 
Toinen termi, minkä voi linkittää minäkuvaan, on itsetuntemus. Itsetuntemus on tärkeä 
osa asiakaspalvelua, sillä itsensä on tärkeä oppia tuntemaan, jotta osaa tulkita omaa käy-
töstään erilaisissa tilanteissa. Ihmisen on tärkeää olla omista tunteistaan ja persoonalli-
suudestaan tietoinen, jotta hän tietää, miten ne vaikuttavat hänessä itsessään, asiakkais-
sa ja tulevaisuuden kannalta. Omien tunnetilojensa vahvuus olisi hyvä tietää, jotta niitä 
voisi käyttää hyväkseen erilaisissa tilanteissa, sillä hyvän itsetuntemuksen kautta on hel-
pompaa analysoida myös omia tunteita. Tämä helpottaa erilaisten ihmisten kanssa toi-
mimista, sillä tällöin ei ole niin vaikea tunnistaa sitä, miksi yksilö käyttäytyy niin kuin 
käyttäytyy jossain tilanteessa. Itsetuntemus on osana jokaisessa myyntiprosessin vai-
heessa, jossa käydään avointa keskustelua, eritoten tarvekartoitus-, myyntikeskustelu-, ja 
kaupan päättämisvaiheessa. Edellä mainituissa vaiheissa asiakaspalvelija pystyy tunnus-
telemaan asiakasta ja tätä kautta löytämään hänelle parhaimman ratkaisun ( Kalliomaa 
2011, 44.) 
 
 
7 Teorian yhteenveto  
Myyntityö on yksi markkinointiviestinnän keino ja tapa erottua kilpailijoista. Kustan-
nuksiltaan henkilökohtainen myyntityö on kalleimpia myyntityön muotoja. Myyntityön 
tavoitteena on kauppa ja pitkäkestoinen asiakassuhde, josta molemmat osapuolet hyö-
tyvät. Myyjän tehtävä näin ollen on herättää ostajan tarpeet ja vastata niihin tarjoamil-
laan palveluilla.  Yksi myyntityön onnistumisen edellytyksistä on myyntiprosessin on-
nistuminen.  
Myyntiprosessi kuvaa sitä tekojen sarjaa, jota myyjien tulisi noudattaa saadakseen 
myynnin päämääränä oleva kauppa aikaiseksi. Myyntiprosessi on monivaiheinen ja sen 
olennaisimpia osia ovat avaus, ongelmien ja tarpeiden kartoitus, presentaatio ja de-
monstraatio, vastaväitteiden käsittely, neuvottelu, kaupan päättäminen sekä jälkihoito. 
Huomattavaa on, että koska jokainen asiakaskohtaaminen on erilainen, niin myyntipro-
sessi voi vaihtaa muotoaan asiakkaasta riippuen. Esimerkiksi, mikäli asiakas on todella 
kiinnostunut tuotteesta tai palvelusta, voi neuvottelun ja kaupan päättämisen suorittaa 
jo aiemmassa vaiheessa. 
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 Koska henkilökohtaisen myyntityön harjoittaminen on yrityksille kallista, on myyntityö 
hyvin tulospainotteista ja myyjiltä vaaditaan paljon motivaatiota. 
Motivaatio muodostuu motiiveista ja kuvaa ihmisen tarmokkuutta hoitaa jokin asia. 
Motiiveiksi voidaan lukea esimerkiksi ihmisen tarpeet, halut ja vietit ja ne ohjaavat ih-
misen käyttäytymisen suuntaa. Motivaatio voidaan jakaa kahteen erilaiseen motivaati-
oon: sisäiseen ja ulkoiseen. Sisäinen motivaatio tarkoittaa tilannetta, jossa työ tai tehtävä 
asia itsessään palkitsee tekijänsä ja motivaatio kumpuaa ihmisestä itsestään. Ulkoinen 
motivaatio on tila, jossa motivaatio tekemiseen tulee ihmisen ulkopuolelta, esimerkiksi 
rahan tai muiden palkintojen muodossa.  
Yhtenä motivoinnin keinona myyntialalla pidetään myyntikilpailuja. Myyntikilpailujen 
tarkoitus on motivoida myyntihenkilöstöä vetoamalla heidän kilpailuviettiinsä. Lisäksi 
myyntikilpailujen tavoitteena voi olla vedota myyjien tarpeeseen saada tunnustusta mut-
ta edellytyksenä onnistuneesti motivoivalle myyntikilpailulle on se, että sen tavoitteet 
ovat sellaisia, että siihen osallistuva uskoo aidosti pärjäävänsä. 
Psyykkisellä valmennuksella tarkoitetaan valmennuksen muotoa, jossa ihmistä pyritään 
suullisen vuorovaikutuksen avulla ohjata parhaaseen mahdolliseen suoritukseen. Urhei-
luvalmennuksen saralla pyritään psyykkisen valmennuksen avulla valamaan urheilijaan 
itseluottamusta, jotta tämä uskoisi menestymisen mahdollisuuksiin ja omiin kykyihinsä. 
Tähän pyritään esimerkiksi sen takia, koska usein huippu-urheilijat ovat kyvyiltään sa-
malla tasolla, jolloin ratkaisevaa on menestyksen kannalta on se, kuka luottaa kykyihinsä 
eniten.  
Ihmisen menestyksen määrittelee se, missä määrin tämä uskoo omiin kykyihinsä ja tä-
mä taas on yhteydessä ihmisen minäkuvaan. Ihmisen minäkäsitys on yhteydessä siihen, 
minkälaisia käsityksiä hänellä on itsestään ja omasta suoriutumisestaan. Mikäli ihmisen 
minäkäsitys sisältää virheellisiä ja kielteisiä uskomuksia omasta itsestä, heijastuu se usein 
myös suoriutumiseen. Mikäli ihminen omaa vahvan uskon omiin kykyihinsä, on hyvin 
todennäköistä, että hän suoriutuu hyvin hänelle annetuista tehtävistä, sillä ihmisen us-
komukset muovaavat hänen käsitystään todellisuudesta.  
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Taulukko 2. Teorian kuvaus. 
 
8 Produkti 
8.1 Produktisuunnitelma ja aikataulu 
Kirjoittaja suunnitteli alun perin tekevänsä opinnäytetyön kevään 2014 kuluessa. Työ 
oli tarkoitus aloittaa tammikuussa 2014 ja saattaa päätökseen toukokuun 2014 aikana.  
Tammikuun lopun ja helmikuun alussa oli tarkoituksena kerätä ja koota lähdemateriaa-
lia ja helmikuun loppuun mennessä koota kerättyä teoriaa johdonmukaiseen kokonai-
suuteen. Maaliskuun ensimmäisen viikon aikana oli tarkoitus alkaa laatimaan työhön 
tarvittavaa haastattelua, joka suunniteltiin toteutettavaksi puolistrukturoituna ryhmä-
haastatteluna. Haastattelut oli alkuperäisen suunnitelman mukaan tarkoitus toteuttaa 
viikoilla 8 ja 9. Seuraavan neljän viikon aikana oli tarkoitus analysoida saatuja haastatte-
lutuloksia ja koota niistä sujuva vuoropuhelu olemassa olevan teorian kanssa. Viikosta 
15 eteenpäin alkuperäisen suunnitelman mukaan oli tarkoitus koota ja työstää lopullista 
työtä valmiiksi ja saada lopullinen versio valmiiksi toukokuun 2014 aikana. 
Kuitenkin aikataulumuutosten vuoksi kävi jo keväällä selväksi, että opinnäytetyön val-
mistuminen sijoittuu syksyyn. Kesäkuukausina kesä-heinäkuu kirjoittaja ei suorittanut 
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haastatteluja, vaan viimeiset haastattelut suoritettiin elokuun 2014 aikana, josta eteen-
päin kirjoittaja työsti opinnäytetyötä lokakuulle saakka. Elokuun lopulla kirjoittaja purki 
haastattelut ja niistä saadut tulokset ja täydensi teoriaa. Johtopäätökset ja itse henkisen 
valmennuksen opas valmistuivat lokakuun aikana. 
 
8.2 Aineisto ja sen keruumenetelmät 
Produktin aineisto on saatu kvantitatiivisin menetelmin valikoimalla kaksi ryhmää haas-
tateltavaksi. Haastateltavat on valikoitu mukaan Best Seller Competition- kilpailuun 
osallistumisen perusteella. Aineistona työssä toimii puolistrukturoitu yksilö- ja ryhmä-
haastattelu, jotka on toteutettu huhti- ja elokuussa 2014. Haastattelukysymykset on ke-
hitetty opinnäytetyön teemojen pohjalta ja niiden tarkoituksena on saada käsitys opis-
kelijan ajatuksista koskien kunkin teeman henkistä puolta. Yhteensä haastatteluihin 
osallistui seitsemän henkilöä, neljä miestä ja kolme naista. Näin ollen yhteensä haastat-
teluun osallistujista 57 % oli miehiä ja 43 % naisia. Ensimmäisessä otoksessa tehtiin 
yksi ryhmähaastattelu ja kaksi yksilöhaastattelua. Toinen otos toteutettiin yhtenä  ryh-
mähaastatteluna. Haastattelun teemoina on motivaatio, myyntityö, valmennus, minäku-
va ja menestyminen. Kunkin teeman alta kysyttiin 2-4 avointa kysymystä ja haastattelut 
nauhoitettiin. Kaikki kysymykset olivat avoimia. Haastatelluilta kysyttiin samat kysy-
mykset ja heidän annettiin vastata kysymyksiin niin laajasti kun halusivat. 
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Taulukko 3. Haastatteluihin osallistuneiden sukupuolijakauma. 
 
8.3 Reliabiliteetti ja validiteetti 
Reliabiliteetti tarkoittaa mittaustuloksen toistettavuutta ja ei-sattumanvaraisuutta. Käsi-
te reliabiliteetti kuuluu yleisesti ottaen määrälliseen eli kvantitatiiviseen tutkimukseen. 
Reliabiliteetilla viitataan perinteisesti käytetyn tutkimusmenetelmän kykyyn antaa tulok-
sia, jotka eivät ole sattumanvaraisia. Toisin sanottuna reliabiliteetilla tarkoitetaan tutki-
musmenetelmän ominaisuutta saavuttaa tarkoitettuja tuloksia (Virtuaali ammattikor-
keakoulu 2014.) 
 
Tutkimus suoritettiin puolistrukturoituna ryhmähaastatteluna ja  haastateltavana olivat 
Best Seller Competitioniin osallistuneita muutaman viime vuoden ajalta. Lisäksi haas-
tatteluihin osallistui useampi henkilö, eli otanta oli hyvä, verrattuna esimerkiksi tilantee-
seen, jossa olisi haastateltu vain yhtä tai kahta osallistujaa. Näin ollen tutkimuksen re-
liabiliteettia voidaan pitää hyvänä, sillä tutkimuksen kohteena olleet omaavat tuoretta 
tietoa BSC- valmennuksesta ja näin ollen saadut tulokset eivät ole sattumanvaraisia.  
 
Validiteetilla eli tutkimuksen pätevyydellä ja luotettavuudella tarkoitetaan yleisesti  tut-
kimuksen kykyä selvittää sitä, mitä sillä on tarkoitus selvittää. Validiteetin selvittäminen 
laskemalla tai arvioimalla on periaatteen tasolla helppoa. Mittaustulosta verrataan vain 
!%'&'$,,=-%+'$,,
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todelliseen tietoon mittauksen kohteena olevasta ilmiöstä. Jos saadut mittaustulokset 
osoittavat, että saadut tulokset tukevat vallalla olevaa teoriaa, niin saatu tulos on validi 
(Virtuaali ammattikorkeakoulu 2014.) 
 
Tämän opinnäytetyön validiteettia on hankala arvioida, sillä kyseistä aihetta ei ole ai-
emmin tutkittu, eikä siitä ole saatavilla aiempia tuloksia. Näin ollen kyseisen tutkimuk-
sen tuloksia ei voida verrata aiemmin saatavilla olevaan tietoon ja näin sen validiteetista 
on hankala antaa faktoihin perustuvaa näkemystä. 
 
 
8.4 Produktin toteutus 
Kirjoittaja aloitti opinnäytetyöprosessin tammikuussa 2014 aiheen rajaamisella ja toteu-
tussuunnitelman teolla. Alkuvuoden aikana kirjoittaja valitsi ja kokosi aiheeseen sopivaa 
teoriaa ja alustavasti kirjoitti työn teoriaosuutta. Huhtikuussa toteutettiin ensimmäiset 
haastattelut ja viimeistään toukokuussa oli tarkoitus saada myös toinen ryhmä haastat-
teluun. 
Kirjoittaja päätti kuitenkin lykätä aikatauluhaasteiden vuoksi toisen haastattelun toteut-
tamista loppukesään tai syksylle, jolloin loppujen lopuksi toteutettiin toisen ryhmän 
haastattelut.  
Molempien ryhmien haastattelussa oli pääotsikkoina viisi teemaa, joiden kunkin alla oli 
2-4 kysymystä. Yhteensä koko haastattelussa kysymyksiä oli viisitoista. Kysymysten 
avulla pyrittiin saada mm. selville, mikä motivoi kilpailijoita osallistumaan Best Seller 
Competition- kilpailuun, minkälaisena työnä he kokevat myyntityön, mihin asioihin 
tulisi Best Seller Competition- valmennuksessa keskittyä, myös henkisellä puolella. Li-
säksi kysyttiin, oliko Best Seller Competition- valmennuksella vaikutusta heidän minä-
kuvaansa.  
Haastattelut toteutettiin puolistrukturoidun ryhmähaastattelun menetelmällä, jossa ky-
symykset olivat avoimia, vastausvaihtoehtoja ei annettu ja haastatellut saivat vastata niin 
laajasti tai suppeasti kun halusivat.  
Haastatteluissa pyrittiin saamaan selville mahdollisia kehityskohteita Best Seller Compe-
tition- kilpailuun liittyen ja mahdollisia ehdotuksia siitä, miten kyseenomaisia kohteita 
voitaisiin lähteä kehittämään. 
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Kirjoittajan näkökulmasta suurimpana riskinä produktin toteuttamiselle ja työn lop-
puun saattamiselle oli kaikkien kussakin haastatteluryhmässä olevien aikataulujen yh-
teensovittaminen, niin että haastattelut saataisiin toteutettua ajoissa.  
 
9 Haastatteluiden tuloksia 
Haastateltavia ryhmiä oli kaksi ja lisäksi toteutettiin kaksi yksilöhaastattelua. Yksilöhaas-
tattelut olivat molemmat kestoltaan noin parikymmentä minuuttia ja ryhmähaastattelut 
kolmestakymmenestä viiteenkymmeneen minuuttiin. Kaikissa haastatteluissa teemoina 
olivat motivaatio, myyntityö, valmennus, minäkuva sekä menestyminen. Teemoihin 
liittyviä kysymyksiä oli kahdesta neljään ja kaikki kysymykset olivat avoimia ja vastaus-
vaihtoehtoja ei annettu.  
 
Kysymykset asettuivat hyvin pitkälle kilpailijoiden omien näkemysten ja mielipiteiden 
ympärille ja etenevät järjestyksessä, jossa ensin käytiin läpi heidän motivaatiotaan osal-
listua kilpailuun, jonka jälkeen käytiin läpi itse valmennusta ja sen jälkeen mahdollisia 
minäkuvan muutoksia ja Best Seller Competition- kilpailun antamaa, kilpailussa menes-
tymiseen tarvittavaa ohjeistusta.  
 
8.1 Motivaatio  
 
1. Haastatelluilla tuntui olevan hyvin samanlaiset näkökulmat kilpailuun osallistumisen 
syistä motivaation kannalta käsin. Syiksi kilpailuun osallistumiseen mainittiin omien 
myynti- ja neuvottelutaitojen kehittäminen ja paremman kuvan saaminen myyntitapaa-
misen rakenteesta. Voittaminen toimi myös kimmokkeena muutamille ja lisäksi kontak-
tien saaminen kilpailua sponsoroiviin yrityksiin. Lisäksi syiksi mainittiin myös kurssista 
saatavat kolme opintopistettä ja se, että pääsee kokeilemaan käytännössä sellaista, mitä 
ei muuten kursseilla opeteta tai pääse käytännössä kokeilemaan. Tähän lisättiin myös se, 
että kyseessä on realistisin työelämän B2B-tilanne, mitä koulun puolesta on mahdollista 
kokea. Yksi haastatelluista sanoi motivaatiokseen osallistumiseen sen, että koki niin, 
että mikäli ei osallistu kilpailuun, niin hänen olisi tullut miettiä sitä, onko ylipäänsä edes 
oikealla alalla. 
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2. Syiksi, mitkä itse kilpailuissa motivoi haastateltavia, mainittiin hyvä ja turvallinen ym-
päristö myös mahdollisille epäonnistumisille ja tähän liittyen kilpakumppaneilta saatu 
motivaatio koettiin tärkeäksi.  
Lisäksi myös tietoisuus siitä, että kilpailua sponsoroivien yritysten edustajat ovat paikan 
päällä, motivoi kilpailussa ja ylipäänsä mahdollisuus voittaa. Lisäksi kilpailun realistinen 
tilanne motivoi haastateltavia sekä koko myyntitilanteen läpiviennin harjoittelu. Eräs 
haastateltu kertoi, että myyntitilanteen harjoittelun kautta hänelle tuli olo,  että ehkä hän 
voisi sittenkin pärjätä kyseisessä kilpailussa. Myös valmentajan rooli koettiin tärkeäksi ja 
tämän kannustus kantoi valmennettavia eteenpäin. Eräs haastateltava mainitsi myös, 
että koki motivoivaksi sen, että valmennukseen kuului kyseisen vuoden tuotteen tarjoa-
van yrityksen edustajan tapaaminen ja tämän pitämät luennot, joissa tutustuttiin opetel-
tavaan tuotteeseen.   
 
3. Kysyttäessä, miten kilpailijat motivoivat itseään valmennuksen aikana, nostettiin esil-
le esimerkiksi selkeiden tavoitteiden asettaminen kullekin viikolle, tästä esimerkkinä 
vaikka tapaamisen aloittaminen. Selkeät tavoitteet auttoivat kehitettävien asioiden hah-
mottamisessa ja vaikuttivat motivaatioon. Erästä haastateltavaa motivoi myös halu 
näyttää sponsoroivien yritysten edustajille, että me opiskelijat osaamme nämä asiat. 
Myös kilpakumppaneilta saatu palaute kehityskohteista motivoi useaa haastateltavaa ja 
se, että niiden kautta sai enemmän irti itsestään. Haastatteluissa tuli ilmi myös se, että 
vaikka alussa ei olisi lainkaan kiinnostanut tulla paikalle, niin sitä myötä kun ihmisiä 
lähti kurssilta, niin ajatus siitä, että on kaikesta huolimatta itse vielä paikalla, motivoi 
jatkamaan. Yksi haastateltu ei kokenut motivoineensa itseään mitenkään tietoisesti, 
vaan sai vasta finaaliin päästyään ajatuksen lähteä tavoittelemaan voittoa.  
 
4. Kysyttäessä, mitkä motivointikeinot olisivat/olivat olleet kilpailijoille parhaita esiin 
nostettiin avoin ja rehellinen palautteen antaminen niin, että puolin ja toisin voidaan 
sanoa hyvät ja huonot asiat kenenkään siitä loukkaantumatta. Lisäksi myös tietoisuus 
siitä, että on ympäristössä, jossa voi kokeilla erilaisia lähestymistapoja ja saada siitä 
avointa palautetta, motivoi. Hyvin suuri osa koki valmennukseen itsessään jo erittäin 
hyvin toimivaksi, sillä kehityskohteet kaivettiin kunkin kohdalla esiin. Valmennus koet-
tiin todella rohkaisevaksi ja  kuten aiemmin mainittu, oma valmennusryhmä koettiin 
tärkeäksi motivaation kannalta. Yhdeksi motivaation kannalta kehitettäväksi asiaksi 
  
26 
nostettiin se, että jo aikaisemmin valmennuksessa oltaisiin voitu harjoitella koko tilan-
teen läpiviemistä, eikä vain esimerkiksi esittäytymistä.  
 
8.2 Myyntityö 
 
1. Myyntityön moni koki itsessään haastavana mutta myös hyvin palkitsevana ja rajat-
tomasti mahdollisuuksia tarjoavana, niin yksityisellä kuin julkisella puolella. Myyntityö 
nähtiin myös todella syvällisenä ja vuorovaikutteisena työnä, jossa aidosti autetaan asia-
kasta tarpeen löytämisessä ja siihen vastaamisessa, eikä lainkaan stereotypioiden mukai-
sena työnä. Palkitsevana nähtiin erityisesti se, että kun epäonnistuu tarpeeksi usein, ”ot-
taa turpaan” niin kuin eräs haastateltu asian ilmaisi, niin onnistuminen tuntuu sitäkin 
paremmalta. Erityisesti asiakkailta saatu positiivinen palaute koetaan palkitsevana. Edel-
lä mainittujen asioiden lisäksi myyntityö koettiin työnä, jossa tekeminen ei lopu kesken 
ja tekemistä riittää, niin tapaamisen sopimisesta tarjousten laatimiseen ja nykyisten asi-
akkaiden tarpeisiin ja reklamaatioihin vastaamiseen. 
 
2. Myyntityön haasteiksi koettiin pettymysten ja yksityiskohtien hallinta. Esimerkiksi 
myyntitapaamisessa koettiin olevan runsaasti muistettavia yksityiskohtia, jotka koettiin 
haastaviksi. Eräs haastateltu koki täsmällisyyden itselleen haasteita tuottavaksi. Haasta-
tellut puhuivat myös siitä, kuinka suorittamisen tasaisuuden ylläpito voi olla haasteellis-
ta ja nimenomaan se, että ei tule todella hyviä tai huonoja päiviä, vaan että pystyisi pi-
tämään yllä tasaisen hyvää tahtia ja jaksaisi yrittää suorittaa tosissaan joka päivä. Eräs 
haastateltu mainitsi haastavaksi myös sen, että jaksaisi joka ikisen asiakkaan kohdalla 
suorittaa myyntiprosessin kokonaisvaltaisuudessaan läpi tarpeiden kartoituksesta lähtien 
ja ettei jätä mitään puolitiehen. Tämän koettiin helpottavan työtä vastaisuudessa, kun 
kyseiseltä asiakkaalta ei tarvitse kysyä kaikkea uudestaan ja tämän myötä myös asiakas 
tietää tarjoomasta paremmin.  
Lisäksi CRM:n täyttäminen huolellisesti jokaisen asiakkaan kohdalla tuotti haasteita 
ainakin yhdelle haastatelluista. Tämän lisäksi soittotyö, jota vaaditaan tapaamisen sopi-
miseksi, koettiin asiaksi, jota ei välttämättä halua tehdä, vaikka soittotyö itsessään olisi 
tuttua. Haasteita voi tuoda myös se, mikäli toimii itselle vieraalla alalla, niin vastaan voi 
tulla tiukkojakin kysymyksiä, joihin ei heti osaa vastata. 
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3. Myyntityön haasteet oltiin otettu haastateltujen mielestä valmennuksessa huomioon 
selkeällä tapaamisten kaavalla, vaikka kaikki tiedostivat, että harvoin oikeassa elämässä 
tapaamiset menevät aivan yhtä sujuvasti. Pääosin koettiin, että myyntityön haasteet ol-
tiin otettu hyvin huomioon valmennuksessa, erityisesti jokaisen osa-alueen tärkeyden ja 
osaamisen painottamisella. Mahdollisena lisänä haastatellut mainitsivat, että valmen-
nuksessa voisi ottaa jotenkin huomioon myös itse tapaamisen sopimisen, ns. ”jalan 
oven väliin” saamisen haaste. Tällöin tapaamisen mahdollisesti haasteellisin osuus olisi 
jo itse tapaamisessa takana päin ja samalla voisi arvioida sitä, kuinka kilpailija suoriutuu 
tapaamisen sopimisesta. Kaiken kaikkiaan myyntiprosessin tärkeysjärjestys koettiin hy-
väksi ja toimivaksi, eli  se, että painopiste oli tarvekartoituksessa, ratkaisun esittämisessä 
ja cloussauksessa. Esiin tuotiin myyntiprosessin läpivienti hyvin, sillä asiakas, joka on 
alkuun sanonut, että on kova kiire, voikin istua keskustelussa tunnin, mikäli keskustelu 
viedään läpi hyvin. Yksi haastatelluista koki haasteiden huomioonottamisen yksipuoli-
seksi, sillä valmennuksessa käydään läpi vain myyntikeskustelun suorittamista. Haasta-
teltu koki,  että myyntityöhön liittyy paljon muutakin, kuin asiakkaan luona käynti, esi-
merkiksi soittotyö. Haastateltu puhui tapaamisen sopimisen vaikeudesta, sillä vaikka 
olisikin saanut soittotyöhön tarvittavan mielentilan päälle, voi tapaamisen sopiminen 
silti olla hyvin haasteellista. Haastateltu tosin toi esiin myös sen, että soittotyö ei vält-
tämättä ole kilpailun luonteen mukaista ja koki, että keskustelun rakenne on valmen-
nuksessa myyntikeskustelun läpiviennin kannalta hyvä valmennuksessa  
 
8.3 Valmennus  
 
1.Haastateltujen mielestä valmennuksessa tulee keskittyä henkilökohtaisiin haasteisiin ja 
vahvuuksiin  ja oman tyylin pitämiseen, niin että vahvistetaan hyviä asioita, karsitaan 
esimerkiksi maneereja, jotka häiritsevät suoritusta. Osa-alueet, joihin valmentaja keskit-
tyi valmennuksessa koettiin hyviksi ja niistä ei haastatelluilla löytynyt pahaa sanottavaa. 
Joistain tosin tuntui siltä, että esimerkiksi alkuvalmennuksessa small talk- harjoitukset 
tuntuivat kestävän ikuisuuden mutta siitä huolimatta asiat menivät hyvin eteenpäin. 
Haastatellut kokivat myös, että vuoteen 2013 mennessä HAAGA-HELIAn kaksi ne-
losvoittoa kertoo myös paljon valmennuksen toimivuudesta ja siitä, että menestyminen 
ei loppujen lopuksi ole valmennuksesta kiinni vaan omasta asenteesta. Hyväksi koettiin 
se, että kilpailussa ei ollut tavoitteena cloussata koko kauppaa, vaan sopia uudesta ta-
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paamisesta, eli saada aikaan jatkumo ja yhteys asiakkaaseen, eikä sitä vastoin jäädä jat-
kosta sopimista ilmaan roikkumaan. Haastatellut kokivat, että motivaatiota on tärkeä 
saada valmennukseen ja kokivat aiemmin mainitun henkilökohtaisen palautteen tärke-
äksi, kuten myös puhtaan treenin. Yksi esimerkiksi koki, että ennen ensimmäistä tree-
nikertaa ei edes osannut odottaa mitään, vaan vasta ensimmäisen läpi vedetyn treenin 
myötä tuntui siltä, että on oppinut jotain.  
 
2. Muutaman kilpailijan mielestä henkiseen valmennukseen ei tule keskittyä sen enem-
pää, mitä jo nyt. Esimerkiksi kilpailuun osallistumiseen epäilevästi suhtautuvien asen-
teen muutos valmennuksen edetessä kertoo itsessään jo paljon. Haastatellut kokivat, 
että jo iso osa henkistä valmennusta on ryhmä, jossa harjoitellaan ja palaute, mitä sieltä 
saa. Asia koettiin jopa niin, että ryhmällä on suurempi vaikutus kuin valmentajalla, joka 
on jo itsessään niin kannustava, että palautteen vilpittömyyttä saattaa jopa hieman epäil-
lä. Kurssin pakollisuutta ei tässä yhteydessä nähdä välttämättömyytenä, sillä vapaavalin-
naisuudella varmistetaan se, että valmennukseen osallistuu se ryhmä, joka aidosti haluaa 
olla mukana. 
 Muutama haastateltu koki, että jo aiemmassa vaiheessa olisi voinut olla one to one-
hetki valmentajan kanssa. Yksi haastateltu koki, että henkisen valmennuksen puolella 
voisi keskittyä pettymysten hallintaan, erityisesti siihen, miten kohdata pettymys ja 
mennä eteenpäin. Motivointiin tulisi erityisesti keskittyä ja omien vahvuuksien löytämi-
seen. Eräs haastateltu toivoi näkemyksiä siihen, miten voi kohdata erilaisia asiakkaita, 
esimerkiksi vihaisen, itkevän, ylimielisen tai yliaktiivisen asiakkaan ja mitä tunteita se 
itsessä voi herättää ja miten niitä tulisi käsitellä niin, että myyntiprosessin läpivienti ei 
häiriinny. 
 
3. Yksi haastateltu koki haasteelliseksi alkuvalmennuksen teoriaosuuksiin käytetyn ajan, 
sillä hän sen liian pitkäksi. Haasteelliseksi valmennuksessa koettiin myös se, että koko 
ajan kehotettiin ajattelemaan itse ja tähän ratkaisuna esitettiin sitä, että varsinkin alussa 
valmennuksessa olisi voitu ottaa johtajavetoisempi asenne, niin että ensin vedetään 
opettajan suunnitelman mukaan ja sitten mietitään itse, eikä niin että aletaan abstraktisti 
miettimään, että mitä nyt pitäisi tehdä. Alussa voi olla vaikea päästä sisälle tapaamisen 
protokollaan, vaikka olisi tehnyt asiakastappamisia ennenkin. Yhtenä kehitysideana esi-
tettiin apuopettajien mahdollisuutta, varsinkin kun valmennettavia on paljon  ja aikaa 
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vähän. Kilpailuun mennessä tuotteen läpikotaisin tunteminen koettiin erittäin tärkeäksi. 
Eräs haastateltu koki, että alussa myyntitapaamisen osiot käydään niin yksitellen läpi, 
ettei niistä edes ehdi muodostamaan itselleen haasteita. Yhdelle haastatelluista puhumi-
nen tuotti haasteita sen osalta, että miten puhua virallisesti kuulostamatta kuitenkaan 
robotilta. Aika ja sen hallinta koettiin myös suureksi haasteeksi. Kurssin ajankohta 
maanantaiaamuna koettiin myös eräänlaiseksi haasteeksi mutta toisaalta aikaisen ajan-
kohdan koettiin myös varmistavan sen, että henkilöt, jotka eivät ole motivoituneita, 
eivät myöskään ole mukana.  
 
4. Haasteisiin koettiin saatavan apua  säännöllisen viikoittaisen valmistautumisen ja sel-
keän aikataulun avulla. Lisäksi se, että myytävää tuotetta tarjonneen firman edustaja 
perehdytti valmennettavat tuotteeseen, koettiin tärkeäksi ja kaikki tuotteeseen liittyvä 
materiaali ja vierailut. Haastatellut kokivat, että valmentaja oli paras, mitä olisi voinut 
olla ja että myös valmennettavien välinen valmennus oli tärkeässä roolissa. Palautteen 
saaminen joka kerralta koettiin tärkeäksi avuksi syntyneisiin haasteisiin ja vaikka palaute 
saattoi olla hyvin suoraa, kukaan ei pahastunut. Myös saatu apu ajan seuraamisessa ko-
ettiin hyödylliseksi ja sitä myöten suoritus parani loppua kohden. Valmentajan merki-
tystä korostettiin paljon. 
 
8.4 Minäkuva 
 
1.Minäkuvan kehittäminen kilpailuun valmentautuessa herätti haastatelluissa eriäviä 
mielipiteitä. Minäkuvan kehittämisen puolestapuhujat sanoivat, että ainakin myyjäiden-
titeetti on vahvistunut ja kokivat sen tärkeänä osana kilpailua. Monella saattoi esimer-
kiksi olla epäilys siitä, onko ylipäänsä myyjäihminen, mutta kilpailuun osallistuttuaan 
ovat epäilykset asian suhteen hälvenneet. Ne, jotka suhtautuivat minäkuvan kehittämi-
sen tarpeellisuuteen kriittisemmin esittivät, että asiaa ei tarvitse painottaa ainakaan tyy-
liin: ”kyl sun nyt pitäis miettiä että olet vähän enemmän myyjä” , koska kurssin myötä tulee 
muutenkin olo, että tätä kannattaa tehdä ja tästä on itselle hyötyä. Minäkuvan koetaan 
muotoutuvan palautteen kautta, mikäli se on muotoutuakseen. Valmennuksessa otetaan 
haastattelujen mukaan hyvin erilaiset persoonat huomioon. Haastatellut toivat esiin 
myös sen, että oletettavaa on, että mikäli vielä kilpailun ajankohtana, opintojen toisena 
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vuonna, on mukana, niin henkilöllä on edes jonkinlainen halu myydä, vaikka kaikki 
eivät olekaan yhtä hyviä.  
 
Minäkuvaan liittyen ainakin turhantärkeyden koetaan kilpailuun menemisen myötä ka-
risevan pois, kun palautteen avulla kaikki ns.palautetaan maan pinnalle. Ylipäänsä mi-
näkuva-sana koettiin vääränä, vaan puhua voi pikemminkin myyjäidentiteetistä ja Best 
Seller Competition- kilpailun koettiin olevan minäkuvan muotoutumiselle aivan väärä 
paikka. Tätä perusteltiin sillä, että minäkuvaa ei ehdi rakentaa kahdeksassa viikossa, 
mikäli sitä ei ole jo tarpeeksi vahvana olemassa. Minäkuvan rakentamisen tulisi pikem-
minkin olla koko koulutusohjelman pituinen missio, mikäli siihen halutaan paneutua. 
Vääräksi tavaksi minäkuvan kehittämiseen koettiin tapa, jossa valmentaja puhuisi luo-
kalle, että ”Näin kehität minäkuvaasi”. Yksi haastateltu ainakin koki, että itselle löytyivät 
oikeat termit kurssin aikana, jotka  selkeyttivät myyjäidentiteetin kohtia ja itselle tärkeitä 
arvoja ja asioita. 
 
2. Yksi haastatelluista kertoi minäkuvansa kehittyneen siinä mielessä, että kilpailun 
myötä hän koki, että pärjää aidossa myyntitilanteessa ja että myynti on juuri sitä, mitä 
hän haluaa tehdä. Toinen haastateltu kertoi, että vaikka myyjäidentiteetti vahvistui, niin 
omaan käytökseen ei kilpailulla ollut merkittävää vaikutusta. Muiden antaman palaut-
teen kautta pystyi tarkastelemaan omaa toimintaansa ulkopuolisen silmin. Yksi kilpai-
luun osallistuneista sanoi, että hän muuttui valmennuksen myötä ”hiljaisesta hiirestä” 
ihmiseksi, joka kykenee keskustelemaan ihmisten kanssa. Toinen sanoi saaneensa lisää 
itseluottamusta, kun valmentajankin sanoi hänen puhjenneen kukkaan. Moni korosti 
sitä, että valmennuksen myötä kuva myyntityöstä kirkastui ”omana juttuna”, huolimatta 
ajatuksesta, että joskus epäonnistuisikin. Yksi kilpailija koki, että oma minäkuva muut-
tui siinä mielessä, että hän ymmärsi valmennuksen myötä, että henkilökohtainen myyn-
tityö ei ole häntä varten, sillä se vaatii ääretöntä stressin- ja paineensietokykyä. Haasta-
tellut kertoivat myös, että monesta valmennustoverista ei olisi alun perin edes uskonut, 
että he haluaisivat olla koko valmennuksessa ja kilpailussa mukana.  
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8.5 Menestyminen  
 
1. Best Seller Competition- valmennukseen osallistumisella tavoiteltiin hyvää kokemus-
ta, oppimistilannetta, neuvottelutaitojen oppimista, kontakteja yritysmaailmasta ja mah-
dollista työpaikkaa sponsoriyrityksestä. Lisäksi haettiin leikillisessä mielessä valmennus-
toverin voittamista, finaalipaikkaa ja ylipäänsä sitä, että uskaltaa edes mennä ennen var-
sinaista kilpailua suoritettavaan karsintaan. Lisäksi haastatellut hakivat käsitystä siitä, 
mitä myyntityö käytännössä on ja realistiselta tuntuvaa asiakaskohtaamisen treenaamis-
ta, joka koettiin todella hyödylliseksi. Valmennuksesta tavoiteltiin myös koko koulun 
parasta kurssia. Se, mitä valmennukseen osallistumiselta haettiin, ei eräälle haastatellulle 
ollut kirkkaana mielessä kun vasta itse kilpailupäivänä.  
 
2. Paineita haastatellut kertoivat käsitelleensä ajatuksella, että kilpailuun osallistumalla ei 
voi menettää mitään ja vaikka jokin menisi pieleen, niin kyseessä ei ole oikean kaupan 
menettäminen. Lisäksi järjestelmällisen valmistautumisen kerrottiin vähentäneen painei-
ta. Yhteishenki koettiin myös tärkeäksi ja se, että kukaan ei toivonut häviötä toiselle. 
Valmennuksen ei koettu aiheuttaneen paineita, sillä valmennustoverit olivat kaikki tut-
tuja. Valmennustoverien jännittämisen sijaan itse kilpailu jännitti useaa haastatelluista. 
Eräs haastateltu koki jännittämisen turhaksi siinä vaiheessa, kun huomasi, että kaikki 
menikin itse tilanteessa hyvin ja että oman pään ”nollaaminen” ennen suorittamista 
mahdollisti keskittymisen vastapuoleen. Lisäksi kilpailun aiheuttamia paineita käsiteltiin 
juttelemalla kaikkien muiden kilpailijoiden kanssa, viime hetken muistiinpanojen teke-
misellä sekä fyysisellä tekemisellä, hyppelyllä, jolla haettiin lämpöä. Lisäksi vitsien ker-
tominen ja kilpailutoverien voinnin kysymisellä, haettiin paineiden purkua. Eräs haasta-
teltu kertoi, että ennen kilpailua hän tunsi paineen tuntua rinnassa.  
 
3. Kysymykseen tulisiko Best Seller Competition- valmennuksessa antaa enemmän oh-
jeistusta paineiden käsittelyyn, puolsivat mielipiteet sitä, että paineidenkäsittelyosuuden 
olisi voinut sisällyttää valmennukseen. Haastatellut katsoivat, että jokin mentaaliluento 
voisi olla hyvä, mikäli sellaisen järjestäminen vain olisi mahdollista. Kyseisellä luennolla 
olisi esimerkiksi henkilö, joka on tehnyt myyntityötä pitkään. Luennolla hän voisi ker-
toa, miten on käsitellyt henkisen puolen asioita ja antaa esimerkkejä siitä, että kaikki 
epäonnistuvat tavalla tai toisella joskus. Lisäksi luennoitsija voisi sisällyttää esimerkkiti-
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lanteen luentoonsa siitä, miten pärjätä esimerkiksi tilanteessa, jossa on yksin vaikka 
kolmea tai useampaa asiakkaan edustajaa vastaan. Ainakin yksi haastateltava suhtautui 
epäillen tähän ideaan, sillä loppujen lopuksi kaikki on kiinni omasta itsestä. Epäillen 
asiaan suhtautunut haastateltava kyseenalaisti sen, auttaako se todella paniikissa olevaa 
ihmistä, jos joku kertoo, että parhaatkin epäonnistuvat joskus. Haastatteluissa esitettiin 
myös näkemys siitä, että kenellekään myyntityön koulutusohjelmassa olevalle ei sinänsä 
pitäisi tulla yllätyksenä se, että joutuu omalle epämukavuusalueelleen, sillä jo koulun 
puolesta joutuu esimerkiksi esiintymään paljon. Tähän liittyen haastellut olivat sitä miel-
tä, että kaikkien myynnin koulutusohjelmassa oleville olisi tullut jo aiemmin valjeta se, 
että siihen on syynsä, miksi heitä viedään oman mukavuusalueen ulkopuolelle jo koulun 
alusta lähtien. 
 
4. Valmennuksen koettiin antavan ohjeistusta menestymiseen siinä, että tapaamiselle 
annettiin hyvin selkeä kaava ja ohjeistusta oli aina saatavilla niin valmentajalta kuin 
kanssakilpailijoilta.  Lisäksi kilpailu itsessään antoi hyvän kokemuksen, joka on omiaan 
vahvistamaan itseluottamusta ja haastattelussa mainittiin myös kilpailuun osallistumisen 
vaikutus työnhakuun jo senkin kautta, että kilpailusta voi laittaa maininnan CV:hen. 
Lähes kaikki haastatellut kokivat, että valmennusta ei juuri voi nykyisestä parantaa ja 
yksi haastateltu jopa kuvaili valmennusta aukottomaksi ja sanoi, että menestys ei jää 
ainakaan valmennuksesta kiinni. Hienosäädön varaa on toki aina mutta valmennuksessa 
ei ollut suuria suunnitteluvirheitä ja kenellekään tuskin tuli yllätyksenä, mitä kilpailussa 
on tarkoitus tehdä.  Lisäksi mainittiin se, että kilpailu oli sen verran tiukka, että vaikka 
ei päässyt jatkoon, niin se ei tarkoittanut sitä, ettei suoritus olisi ollut hyvä.  
 
Produkti  
Best Seller Competitionin henkisen valmennuksen opas. (kts. Liite 1.) 
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9 Tulosten yhteenveto ja johtopäätökset 
HAAGA-HELIA ammattikorkeakoulu ei ole kirjoittajan tietojen mukaan aiemmin 
tuottanut tutkimusta Best Seller Competition- kilpailun valmennuksen henkiseen puo-
leen liittyen. Näin ollen kirjoittajalla ei ollut vertailupohjaa työn tekemiselle. Kirjoittaja 
kuitenkin uskoo, että produktista saa ideoita ja vinkkejä Best Seller Competition-
kilpailun tulevia valmennuksia varten. Vaikka haastatellut olivat suurimmalta osin tyy-
tyväisiä valmennuksen rakenteeseen ja toteutukseen, niin muutamia ehdotuksia tuli 
nimenomaan henkiseen puoleen liittyen. Lisäksi kirjoittajan mielestä on hyvä huomioi-
da jatkossakin se, kuinka moni haastatelluista kilpailuun osallistuneista koki myyjäiden-
titeettinsä vahvistuneen valmennukseen ja kilpailuun osallistumisen myötä. 
 
Se yksi iso päätelmä haastatteluista voidaan tehdä, että kaiken kaikkiaan kilpailuun osal-
listuneet ovat olleet tyytyväisiä valmennukseen kokonaisuutena. Haastatellut näkivät 
pieniä yksityiskohtia, joita voi parantaa mutta kokevat, että päälinjaukset ovat valmen-
nuksessa kohdillaan. Tästä kertoo myös usean haastatellun näkemys siitä, että valmen-
nuksesta ei ainakaan kenenkään menestyminen jää kiinni ja tästä kertoo jo useampi  
HAAGA-HELIAn nelosvoitto.  
 
Isoiksi motivaation lähteiksi itse kilpailuun osallistumiseen mainittiin aidon B2B-
myyntitilanteen harjoittelu ilman pelkoa oikean kaupan menettämisestä, verkostoitumi-
nen sponsoriyritysten kanssa sekä voiton mahdollisuus.  
Itseään kilpailijat motivoivat esimerkiksi selkeillä tavoitteilla kullekin viikolle, avoimen 
palautteen antamisella sekä halulla näyttää sponsoriyritysten edustajille, että myös opis-
kelijat osaavat nämä asiat hyvin. Useammassa kohdassa haastattelua tuli ilmi valmen-
nustoverien antama palaute ja sellaisen valmennusilmapiirin luominen, jossa ei tarvitse 
arkailla suoran ja rakentavan palautteen antamista sinä pelossa, että joku voi loukkaan-
tua. Näin ollen valmennusilmapiirin luominen on valmennuksen kannalta oleellista. 
 
Yksi idea nousi ainakin paineiden käsittelyssä esiin ja se oli ehdotus siitä, jos yksi oppi-
tunti omistettaisiin kokeneen myyntityön tekijän vierailuille. Kyseisellä vierailukerralla 
tämä voisi kertoa omista kokemuksistaan haastavissa tilanteissa ja keinoista käsitellä 
niiden sekä myyntityön ylipäänsä aiheuttamia paineita. Toisaalta, tämä idea sai pientä 
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kritiikkiä, sillä eräs haastateltu arveli, että se tuskin lievittäisi paniikissa olevan ihmisen 
hätää, että toinen henkilö kertoo omista kokemuksistaan vastaavaa paniikkia aiheutta-
neissa tilanteissa. 
Lisäksi paineiden käsittelyssä tärkeäksi koettiin avoin ilmapiiri, jossa kaikki ymmärtävät, 
että kyseessä on turvallinen ympäristö myös mahdollisille epäonnistumisille. Tässä koh-
taa jälleen korostettiin valmennustoverien ja avoimen palautteen merkitystä ilmapiirin 
aikaansaamisessa.  
 
Minäkuvan kehittämisen kannalta Best Seller Competition koettiin vääräksi paikaksi ja 
eräs haastatelluista sanoi, että mikäli minäkuvan kehittämiseen halutaan keskittyä, niin 
sen tulisi olla koko koulutusohjelman pituinen missio, eikä vain Best Seller Competiti-
on- valmennuksessa läpikäytävä asia. Siinä missä minäkuvan kehittämistä ei nähty val-
mennuksen aikana tarpeelliseksi, niin usea koki, että oli saanut valmennukseen ja kilpai-
luun osallistumisen myötä vahvistusta omalle myyjäidentiteetilleen. Näin ollen voi sa-
noa, että tähän keskittyvä puoli on valmennuksessa hyvä pitää ennallaan, sillä moni ko-
ki, että aidon myyntitilanteen harjoitteleminen ja siinä pärjääminen on vahvistanut niin 
myyjäidentiteettiä kuin itseluottamusta. 
Itseluottamuksen vahvistamiseen liittyy myös esille tullut havainto siitä, että vaikka ei 
olisi päässyt finaaliin asti, niin kyse ei ole välttämättä siitä, etteikö suoritus olisi ollut 
hyvä. Valmennettavien on hyvä muistaa tämä, sillä kilpailun kriteerit ovat  niin tiukat ja 
pisteytys niin tarkka, että jatkoon pääseminen voi jäädä neljännesosapisteestäkin kiinni. 
 
Haastatteluissa kävi ilmi hyvin, että tarkka perehdyttäminen kyseisen vuoden kilpailussa 
myytävään tuotteeseen tuo varmuutta kilpailuun, joten tämä on hyvä pitää ennallaan. 
Tähän liittyen olisi siis hyvä, mikäli kyseisen yrityksen edustaja tulisi kertomaan tuot-
teesta enemmän, jotta tältä voisi kysyä kysymyksiä tuotteeseen liittyvistä asioista, jotka 
ovat mahdollisesti aiheuttaneet epävarmuutta. 
 
Haastatteluissa kävi ilmi myös oman mukavuusalueen ulkopuolelle joutumisen tarpeel-
lisuus. Sinänsä itse Best Seller Competition- valmennukseen tämä ei toisi lisätoimenpi-
teitä, sillä  opiskelijat joutuvat koko myynnin koulutusohjelman aikana mm. esiinty-
mään paljon, mikä itsessään vie jo mukavuusalueen ulkopuolelle ja omalla tavallaan 
valmistaa myyntikohtaamisia varten. Best Seller Competition- valmennuksessa moni 
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joutuu tosin omalle epämukavuusalueelleen siinä mielessä, että saa suoraa palautetta 
omasta suoriutumisestaan ja mahdollisista maneereista. Maneerien korjaamisen, mikäli 
ne ovat suorituksen kannalta epäsuotuisia, myötä kilpailijat joutuvat miettimään omaa 
käytöstään uudella tavalla ja korjaamaan heille luontaisesti tulevia käytösmalleja. 
 
Myös Best Seller Competition- kurssin pakollisuudesta syntyi eriäviä mielipiteitä. Muu-
taman haastatellun mielestä kurssin tulisi olla pakollinen ja eräs koki jopa, että mikäli ei 
olisi osallistunut, niin olisi joutunut perustelemaan itselleen miksi ylipäänsä on koko 
koulutusohjelmassa. Toisaalta esille nousi myös näkemys, jonka mukaan kurssin vapaa-
ehtoisuuden myötä kurssille ilmoittautuu nimenomaan ne ihmiset, jotka oikeasti kurs-
sille haluavatkin. Näin ollen voi todeta, että kurssin pitäminen vapaaehtoisena varmis-
taa sen, että sinne osallistuvat ihmiset, jotka ovat oikeasti motivoituneita olemaan kurs-
silla.  
 
9.1 Kehittämis- ja jatkotutkimusehdotukset 
Kirjoittajan tiedossa ei ole muita aiheesta tehtyjä tutkimuksia HAAGA-HELIAn am-
mattikorkeakoulun puolesta tehtynä. Aihe itsessään on todella moniulotteinen ja siitä 
saisi jatkossakin tehtyä useita tutkimuksia. Kyseisen tutkimuksen aihe on erittäin laaja ja 
jälkikäteen katsottuna kirjoittaja on sitä mieltä, että olisi voinut pilkkoa aiheen vielä pie-
nempiin osiin ja valita esimerkiksi jonkin tietyn aspektin henkisellä puolella, johon olisi 
työssä keskittynyt. 
 
Aiheesta voi jatkossa tehdä esimerkiksi seurannan omaisia tutkimuksia, jossa esimerkik-
si yksi kilpailija otetaan seurattavaksi koko Best Seller Competition- valmennuksen 
ajaksi ja hänen kehitystään ja myyjäidentiteetin vahvistumista seurataan vaihe vaiheelta. 
Myyjäidentiteetin vahvistuminen on valittu tähän jatkotutkimuskohteeksi, sillä niin mo-
ni haastatelluista koki myyjäidentiteettinsä vahvistuneen valmennuksen aikana. Tutki-
mus voisi edetä niin, että tarkkailtavalta henkilöltä kysytään alussa esimerkiksi asteikolla 
1-10 erilaisia käsityksiä omasta itsestään ja myyjäidentiteettiin liittyen, esimerkiksi ”As-
teikolla 1-10, kuinka vahva koet olevasi myyjänä?”. Valmennuksen lopussa samalta 
henkilöltä kysytään samat kysymykset uudelleen ja verrataan tuloksia alun vastauksiin.  
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Kuten aiemmin mainittu, valmennus tapahtuu aikana, joka on erittäin vaativaa itsessään 
koulun ja töiden ristitulessa oleville opiskelijoille. Tämän vuoksi esimerkiksi myös Best 
Seller Competition- valmennuksen keskeyttäneille voidaan toteuttaa tutkimuksia ja 
esimerkiksi verrata saatuja tuloksia heiltä saatuihin tuloksiin, jotka pysyvät kurssilla. 
Tästä saadaan kirjoittajan mielestä arvokasta tietoa siitä, mikä on loppujen lopuksi syy-
nä siihen, minkä vuoksi valmentautuminen kilpailua varten keskeytetään ja mitä voitai-
siin mahdollisesti tehdä tämän ehkäisemiseksi. Tutkimuksessa voitaisiin esimerkiksi 
keskittyä valmennuksesta jättäytymisen syihin ja siihen, miten ne eroavat  valmennuk-
sessa pysyvien ajatuksista ja motiiveista. 
Myös yksi idea jatkotutkimukseen on seuranta siitä, vaikuttaako valmennuskerroille 
osallistuminen mitenkään kilpailumenestykseen. Valmennukseen osallistuvia ja heidän 
tuntiaktiivisuuttaan voisi seurata ja katsoa, korreloiko se mitenkään menestyksen kans-
sa. Toki tässä tulee ottaa huomioon se, että tulokset voivat olla hyvin sattumanvaraisia 
ja lisäksi tähän vaikuttaa myös opiskelijan oppimistyyli. Jotkut nimittäin saattavat saada 
enemmän irti itsekseen harjoittelemalla, kun teoriaa kuuntelemalla. Lisäksi kyseinen 
tutkimus vaatisi myös runsaasti aikaa, sillä otantaan tarvitaan usean vuoden valmennus-
ryhmien tulokset, jotta tutkimusta voisi pitää suuntaa antavana. 
 
 
9.2 Opinnäytetyöprosessin ja oman oppimisen arviointi 
Kirjoittaja aloitti opinnäytetyöprosessinsa tammikuun 2014 alussa. Aihe oli kirjoittajalle 
hyvin mielenkiintoinen, mutta alkuun vaikea käsiteltävä, sillä aiheesta ei aiemmin oltu 
tehty opinnäytetyötä tai muuta tutkimusta HAAGA-HELIAn ammattikorkeakoulussa. 
Kirjoittajalla oli visio siitä, mitä kautta aihetta tulisi teorian puolesta lähteä käsittele-
mään mutta ei käytännön toteutussuunnitelmaa. Aihe oli lisäksi vielä sen luontoinen, 
että siitä olisi saanut tehtyä parhaimmillaan moninkertaisen sivumäärän sisältävän tut-
kielman, mikäli siihen olisi esimerkiksi sisällyttänyt kaikki mahdolliset psykologiset tut-
kimukset ja teoriat, mitä esimerkiksi motivaatiosta, minäkuvasta ja monesta muusta 
aiheeseen linkittyvästä käsitteestä on tehty. Näin jälkikäteen ajateltuna, kirjoittaja olisi jo 
huomattavasti aikaisemmassa vaiheessa voinut miettiä todella tarkan rajauksen aiheel-
leen, jotta ajatukset eivät olisi harhailleet useassa muussa mahdollisuudessa toteuttaa 
työ ja lukuisissa  aiheeseen liittyvässä teorioissa. 
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Aihe itsessään oli kirjoittajalle hyvin mieluinen, sillä myynnin parissa yhteensä useita 
vuosia toimineena, on kirjoittaja havainnut, että myyjänä toimivalta vaaditaan hyvin 
paljon henkisellä puolella, sillä myynti on hyvin vaativa ala, sillä tuloksia ja suoriutumis-
ta mitataan jatkuvasti. Jatkuva tulosten seuranta ja jatkuvasti korkeammalle asetettavat 
tavoitteet vaativat myyjältä suuresti paineen- ja stressinsietokykyä. Lisäksi vielä työn 
sosiaalinen puoli, erilaisten asiakkaiden, niin vanhojen kun uusien potentiaalisten, kans-
sa toimiminen ja näiden kanssa samalle aaltopituudelle pääseminen vaatii myös hyvää 
ihmistuntemusta, herkkyyttä muiden mielialojen havaitsemiselle ja sosiaalisia taitoja. 
Kaikki edellä mainitut sosiaaliset taidot vaativat myös erilaisilta ihmistyypeiltä erilaisen 
määrän voimavaroja, riippuen heidän omasta luonteestaan, kuten siitä, ovatko he intro-
vertteja vai ekstroverttejä. 
 Kirjoittaja osallistui itse Best Seller Competitioniin vuonna 2013, samaan aikaan kuin 
opinnot olivat vielä käynnissä ja opintojen ohella oli osa-aikatyö. Sama tilanne oli liki 
kaikilla samana vuonna kilpailuun osallistuneilla ja kirjoittaja mietti jo tuolloin, mikä 
kutakin kilpailuun osallistunutta motivoi verrattuna esimerkiksi niihin, jotka lopettivat 
kurssin kesken. Jo valmennuksen ollessa käynnissä ja eritoten haastatteluja tehdessään, 
kirjoittaja havaitsi, että moni kilpatoveri paini täysin samojen asioiden ja epävarmuuksi-
en kanssa. Lisäksi jokaisella yksilöllä oli erilaisia kehityskohteita omassa tekemisessään, 
eli näin ollen, vaikka moni oli työssään hyvin menestyvä myyjä, ei kukaan ollut niin sa-
notusti ”valmis paketti”. Tämän huomaaminen oli valmennuksen aikana oli jossain 
määrin helpottavaa, sillä kirjoittaja ei itse uskonut omiin kykyihinsä tulevaa kilpailuti-
lannetta ajatellen.  
Toinen suuri havainto oli huomata se, kuinka paljon valmennukseen osallistuneet olivat 
myös oppineet itsestään. Haastatteluiden myötä kävi ilmi esimerkiksi se, että eräs opis-
kelijatoveri oli huomannut itsestään sen, että ei edes halua päätyä myyntialalle sen vaa-
timan stressin- ja paineensietokyvyn ollessa itsellä olematon. Toinen haastateltava oli 
huomannut, että ei pysty kunnolla käsittelemään pettymyksiä ja että tämä piirre vaatii 
jatkossa kehittämistä. Ylipäänsä yksi hienoimmista havainnoista ja oppimisen kohteista, 
mikä haastatteluista kävi ilmi ja minkä myös kirjoittaja itse huomasi, oli kokemus siitä, 
että pärjää henkilökohtaisessa myyntitilanteessa. 
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Itse opinnäytetyöprosessi opetti kirjoittajalle myös oman työn rajauksen ja aikataulu-
tuksen tärkeyttä. Kirjoittajan olisi ollut hyvä rajata aiheensa vielä tarkemmin, sillä hen-
kinen valmennus on itsessään niin laaja käsite, että yksikin osa-alue siitä olisi riittänyt 
opinnäytetyön aiheeksi. Lisäksi kirjoittaja uskoo, että tarkempi rajaus olisi mahdollista-
nut myös työn aikaisemman valmistumisen. Alun perin työn oli tarkoitus olla valmiina 
toukokuun 2014 loppuun mennessä mutta valmistuminen venähti lokakuun lopulle. 
Aiheen tarkempi rajaus olisi helpottanut kysymysten kehittämistä ja näin myös mahdol-
lisesti nopeuttanut haastattelujen järjestämistä, jolloin haastatteluista saatu, analysoita-
vaksi tarkoitettu tieto olisi ollut kirjoittajalla aiemmin. 
 
Kaiken kaikkiaan opinnäytetyöprosessi opetti kirjoittajalle sen, että vaikka aluksi voi 
tuntua siltä, että aihe on todella laaja ja on vaikea päättää, mistä kulmasta sitä lähestyy, 
niin aiheen tiivistäminen tekstiin on siitä huolimatta mahdollista.  
Vaikka aiheeseen liittyvää teoriaa on paljon, on vain päätettävä itselleen tärkeät ja mer-
kitykselliset teorialähteet ja käsitellä aihetta niiden kautta. Ensin myös teorian linkittä-
minen toisiinsa tuntui haasteelliselta mutta viimein, tarpeeksi pitkän pohdinnan jälkeen, 
tähänkin löytyi ratkaisu. Loppujen lopuksi opinnäytetyön kannalta tärkeiden teorioiden 
linkittäminen toisiinsa oli yksi kirjoitusprosessin mielenkiintoisimpia vaiheita, sillä se 
selkeytti teorioiden osuutta opinnäytetyössä myös kirjoittajalle itselleen. 
Itse haastattelujen tulosten purkaminen tuntui opinnäytetyön kirjoittamisprosessin pal-
kitsevimmalta osuudelta, sillä se oli myös kaikkein suuritöisin prosessi. Haastattelujen 
kuunteleminen nauhalta ja niiden purkaminen itse opinnäytetyöhön vei kokonaisen 
päivän mutta sen jälkeen aiheen lähestyminen tuntui niin paljon helpommalta, sillä työn 
johtopäätösten kannalta tärkein osuus oli ylhäällä ja siihen oli helppo palata. 
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Liite 1 
BEST SELLER COMPETITION – HENKISEN VALMENNUK-
SEN OPAS 
 
Motivaatio 
 
Opiskelijoita motivoi Best Seller Competition- kilpailussa mahdollisuus harjoitella tur-
vallisessa ympäristössä aidontuntuista B2B-tilannetta. Näin ollen on tärkeää, että val-
mennusympäristö pidetään sellaisena, että kaikki voivat harjoitella vapaasti omana itse-
nään, kokeilla erilaisia lähestymistapoja myyntitilanteeseen sekä saada ja antaa rakenta-
vaa palautetta.  
 
Valmentajan roolia ei motivaation kannalta voi korostaa tarpeeksi ja tärkeää onkin, että 
valmentaja on kannustava ja antaa palautteen kautta parannusehdotuksia kunkin teke-
miseen. Lisäksi one-to-one- palautekohtaamiset koettiin erityisen tärkeiksi henkilökoh-
taisen kehittymisen kannalta. Tämä siksi, koska yleinen palaute ei toimi kaikkien koh-
dalla ja voi aiheuttaa jopa turhautumista. Turhautumisen voi aiheuttaa esimerkiksi pa-
lautteen antaminen yleisesti asiasta, jonka joku on jo alusta asti tehnyt valmentajan kai-
kille ehdottamalla tavalla. 
 
Motivaation kannalta Best Seller Competition- kurssi on hyvä pitää jatkossakin vapaa-
ehtoisena, sillä tätä kautta varmistetaan se, että kurssille osallistuvat, ne jotka aidosti 
haluavat olla mukana. 
 
Palautteen ja myyntiprosessin merkitys 
 
Positiivisen palaute nähtiin todella palkitsevana, sillä myyntityössä on hyvin tavallista 
kokea paljon torjuntaa. Haastateltujen keskuudessa myyntityössä haasteita saattavat 
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aiheuttaa täsmällisyys sekä oman suorittamisen tason pitäminen tasaisena sekä myynti-
prosessin perusteellinen läpikäyminen jokaisen asiakkaan kohdalla. 
Näin ollen kirjoittaja näkee, että positiivisen palautteen merkitys tulee muistaa myös 
Best Seller Competition- valmennuksessa ja opiskelijoita tulee kannustaa antamaan toi-
silleen positiivista mutta suoraa palautetta.  
 
Lisäksi on hyvä valmennuksen kannalta tuoda esille, miksi myyntiprosessi on niin tar-
peellinen, vaikka sen läpikäynti uudelleen ja uudelleen voi tuntua todella turhauttavalta. 
Siinä vaiheessa kun myyntiprosessi on hallinnassa, niin valmennettavan stressi toden-
näköisesti lievittyy, sillä valmennuksen alussa myyntiprosessin hallitseminen voi tuntua 
todella vaikealta. 
Myös ajankäytön hallintaa tulisi korostaa, sillä tällä tavalla valmennettavan on helpompi 
hahmottaa oma suorituksensa. Ajankäytön hallinta on pitkässä juoksussa myös tärkeää, 
sillä yksi tärkeä myyjän ominaisuus on täsmällisyys. 
 
Avoin palaute ja tunteiden hallinta 
 
Valmennuksessa tulee keskittyä kunkin henkilökohtaisiin haasteisiin ja vahvuuksiin  ja 
oman tyylin pitämiseen. Tämä toteutetaan esimerkiksi niin, että vahvistetaan suoralla 
palautteella kunkin hyviä puolia ja annetaan suoraa palautetta esimerkiksi maneereista, 
jotka häiritsevät suoritusta. Tässä kohtaa ryhmän merkitys nousee tärkeäksi, sillä ryh-
mällä, kuten valmentajallakin on suuri vaikutus kunkin henkilökohtaiseen kehittymi-
seen.  Tärkeää on kuitenkin, että jokainen saa pitää suorituksessa oman persoonansa, 
eikä koettaa esittää jotakuta toista. 
 
Valmennuksen alussa olisi hyvä olla johtajavetoinen tyyli, sillä opiskelijoiden voi olla 
muuten vaikea päästä sisälle tapaamisten protokollaan.  
Lisäksi valmentajan kanssa järjestettävä one-to-one- hetki voi olla melko varhaisessa 
vaiheessa valmennusta, jotta valmennettavat saavat nopeasti käsityksen omasta suorit-
tamisestaan ja pääsevät kertomaan itselle huolta tuottavista asioista. 
 
Pettymysten hallinta on yksi hyvä osa-alue, johon tulisi keskittyä, sillä vaikka itse kilpai-
lussa menestyisi, niin ennemmin tai myöhemmin uralla tulee vastaan tilanteita, jossa 
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satunnaisten pettymysten ei tule antaa ottaa valtaa omasta itsestä. Omien tunteiden hal-
linnan lisäksi tulisi antaa ohjeistusta siihen, miten on mahdollista kohdata vihainen, it-
kevä, ylimielinen tai vaikka yliaktiivinen asiakas ilman, että se haittaa oman suorituksen 
läpiviemistä.  
 
Myytävän tuotteen firman edustaja on hyvä pitää valmennuksessa mukana, sillä myytä-
vän tuotteen tunteminen vahvistaa monesti itsevarmuutta ja motivoi jatkamaan kisassa. 
 
Myyjäidentiteetin kehittäminen 
 
Kokonaisvaltaiseen minäkuvan kehittämiseen ei kahdeksan viikon valmennuksessa ole 
riittävästi aikaa mutta myyjäidentiteetin kannalta valmennusjakso on erittäin tärkeä. 
Avoimen palautteen merkitys on tässäkin kohtaa nostettava esille, sillä valmennus on 
vahvistanut niin merkittävästi monen itseluottamusta ja tunnetta siitä, että todella halu-
aa toimia myyntialalla.  
 
Avoimesti annettu palaute antaa valmennettaville mahdollisuuden tarkastella omaa 
toimintaansa ulkopuolisen silmin, kehittää omaa toimintaansa ja luopua turhantärkey-
destä. Lisäksi avoin palaute antaa mahdollisuuden kehittyä itselle haasteiksi koetuissa 
osa-alueissa.  
 
Kilpailuun valmistautuminen 
 
Valmennettaville on ennen varsinaista kilpailutilannetta annettava mahdollisuus valmis-
tautua asiakaskohtaamiseen itselleen luontaisella tavalla. Jotkut haluavat niin sanotusti 
nollata ajatuksensa rauhassa ennen tapaamista, jotkut haluavat tehdä muistiinpanoja ja 
jotkut saattavat fyysisellä tekemisellä valmistautua kohtaamiseen. 
 
Vierailijaluento 
 
Valmennusjaksoon olisi hyvä sisällyttää luento kokeneelta myyntityön tekijältä. Opiske-
lijat haluavat kuulla kokeneelta myyntityön ammattilaiselta, miten hän käsittelee myynti-
työn aiheuttamia paineita ja on selviytynyt haastavista tilanteista.  Tällaisen kohtaamisen 
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merkitys on tärkeä, sillä kaikkien tulisi ymmärtää, että parhaimmatkin tekijät ovat jos-
kus epäonnistuneet. Kyseiselle luennolle osallistumisen tulisi olla vapaaehtoista riippu-
en siitä, kuka kokee sen itselleen tarpeelliseksi, sillä kaikki eivät välttämättä koe tätä 
helpottavaksi. 
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Liite 2  
Haastattelukysymykset 
 
Motivaatio 
 
1. Miksi osallistuit Best Seller Competition-valmennukseen? 
2. Mikä sinua kilpailussa motivoi? 
3. Miten motivoit itseäsi valmennuksen ajan? 
4. Mitkä motivointikeinot olisivat olleet sinulle toimivimmat valmennuksessa? 
 
Myyntityö 
 
1. Minkälaisena työnä sinä koet myyntityön? 
2. Mitkä ovat sinulle myyntityön suurimmat haasteet? 
3. Miten Best Seller Competitionissa otetaan mielestäsi huomioon myyntityön 
haasteet? 
 
Valmennus 
 
1. Mihin asioihin tulisi mielestäsi Best Seller Competition- valmennuksessa keskit-
tyä? 
2. Tulisiko Best Seller Competition valmennuksessa keskittyä mielestäsi henkiseen 
valmennukseen ja jos kyllä, niin mitä asioita tulisi kielestäsi ottaa huomioon? 
3. Mikä sinulle tuotti haasteita valmennuksessa? 
4. Saitko tarpeeksi apua näihin haasteisiin? Minkälaista? 
 
Minäkuva 
 
1. Tulisiko kilpailuvalmennuksessa keskittyä minäkuvan kehittämiseen? Jos kyllä, 
niin miten sinun kohdallasi / Jos ei, niin miksi ei? 
2. Muuttuiko minäkuvasi valmennuksen myötä? 
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Menestys 
 
1. Mitä lähdit tavoittelemaan Best Seller Competition- valmennukseen osallistues-
sasi? 
2. Miten käsittelit Best Seller Competition- kilpailun aiheuttamia paineita? 
3. Olisitko kaivannut Best Seller Competition- valmennukselta enemmän ohjeis-
tusta paineiden käsittelyyn? 
4. Koitko, että Best Seller Competition- valmennus antoi tarpeeksi ohjeistusta jotta 
menestyisit ja minkälaista? Jos ei, mitä olisit kaivannut enemmän tai vähemmän? 
